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 Abstrakt 
Diplomová práce se zaměřuje na problematiku založení nového podniku - autoškoly. 
Specifikuje všechny důležité kritéria, jenž musíme brát v úvahu při zakládání nového 
podniku a shrnuje důležité informace,sloužící pro sestavení podnikatelského plánu se 
zaměřením na provozování autoškoly. Součástí je také podrobný finanční plán na období 
následujících tří let podnikání, podávající důležité informace o finančním vývoji podniku. 
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Abstract 
The diploma thesis focuses on the issue of establishing a new business - driving school. 
Specify all the important criteria, that must be taken into account when establishing a new 
business and summarizes important information used to compile a business plan focusing 
on the operating of driving school. Also included is a detailed financial plan for the next 
three years of business, giving an important information about the financial development 
of this company. 
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ÚVOD 
 Pro sepsání mé diplomové práce jsem si vybral téma Podnikatelský záměr. 
Správné zpracování podnikatelského záměru je potřebné nejen z hlediska orientace v 
podmínkách pro začátek podnikání, ale také při případném oslovení bankovního či jiného 
sektoru s žádostí o finanční podporu při jeho financování. Ale i když nebudeme zrovna 
žádat o finanční podporu, je dobré mít předem stanoveny pevné cíle, mít na paměti 
veškeré překážky, jež musíme zvládnout a určit si reálný časový plán. Vždy je lepší, 
pokud se chyby dopustíme na papíře, než pak na reálném trhu. Tímto si dokážeme ušetřit 
mnoho času i peněz v začátcích i průběhu našeho podnikání a vyvarovat se strategicky 
chybným rozhodnutím. Rozhodně získáme díky němu globálnější pohled na náš podnik. 
           (1), (6) 
Tento podnikatelský záměr bude sloužit jako podklad pro plánované založení 
autoškoly ve městě Zubří. Tuto autoškolu hodlá založit pan František Holiš ze Zubří, 
který v současné době pracuje v lesnictví. Jelikož ho ale tato práce plně neuspokojuje, rád 
by se vrátil do oboru, ve kterém již dříve působil a splnil si tak svůj sen provozovat 
vlastní autoškolu. Tato možnost se mu naskýtá přímo v jeho rodném městě Zubří, jelikož 
zde prozatím nepůsobí žádná autoškola a nejbližší konkurence se nachází v sousedním 
městě Rožnově pod Radhoštěm vzdáleném cca 5 km. 
 Důležitý faktorem, jenž sehrál zásadní roli při uvažování o tomto oboru 
podnikání, byl také nevyužitý vozový park ve vlastnictví pana Holiše. Z dřívějšího 
hospodářství mu zůstal velice zachovalý traktor Zetor 7211 s vlečkou a velký přívěsný 
vozík (nad 750 Kg). Před pěti lety si zakoupil také motocykl značky Honda Hornet, na 
kterou si však nikdy nenašel čas. Místo prodeje se však rozhodl pro jejich vložení do 
podnikání, a když k tomu připočte svůj zánovní osobní vůz Volkswagen Golf VI, tak 
disponuje solidním vozovým parkem pro začínající autoškolu. V tomto vidí pan Holiš 
velikou výhodu, jelikož se mu dostává možnosti ušetření nemalých počátečních nákladů 
na rozjezd podnikání. Po zakoupení zbylých motocyklů by tak rád nabízel služby získání 
řidičského oprávnění pro skupiny AM, A1, A18, A21, B, BE a T. 
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1 VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍLE PRÁCE 
Hlavním cílem této diplomové práce je vytvoření podnikatelského záměru, jenž 
by sloužil jako podklad k založení nového podniku - autoškoly. Na základě analýzy 
současné situace na trhu v dané lokalitě budu dále postupovat v řešení přinést takovou 
nabídku služeb, jež bude na daném trhu konkurenceschopná. 
Mezi dílčí cíle se pak řadí vypracování teoretických východisek práce, týkající se 
podnikatelského záměru. Zde patří především teoretické přiblížení jak podnikatelského 
záměru, tak samotného podnikání a jeho právních forem. Dále zde popíši ukazatele 
finanční analýzy, metody hodnocení investičních projektů a možné zdroje financování. 
Nakonec zde bude zmíněna oblast marketingu a analýzy trhu. 
Dalším dílčím cílem se stává analýza současné situace, jež bude obsahovat 
analýzu trhu a přiblížení současných právních aspektů pro provozování autoškoly. Zde 
bude také samotná analýza potencionálních zákazníků a současné konkurence. K tomuto 
bude použita SWOT analýza, popisující jak silné a slabé stránky podniku (interní vlivy), 
tak příležitosti a hrozby (externí vlivy), a také Porterova analýza 5 sil. 
Následuje vypracování samotného návrhu podnikatelského záměru, jenž se bude 
řídit doporučenou strukturou podnikatelských záměrů. Bude tedy obsahovat exekutivní 
souhrn, popis podniku, analýzu trhu a konkurence, operační plán s časovým 
harmonogramem realizace důležitých kroků, dále marketingový plán popsaný podrobně 
pomocí rozšířeného marketingového mixu 7P, identifikaci a hodnocení rizik a nakonec 
velice důležitou část - finanční plán. 
Na závěr přijde celkové shrnutí a následné doporučení či nedoporučení realizace 
daného záměru.      
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2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
2.1 Podnikatelský záměr  
 Podnikatelský záměr neboli business plán představuje dokument, kterým 
popisujeme podnik, jeho záměry a cíle, a také cestu k jeho dosažení. Jedná se o 
představení dlouhodobé strategie podnikání, ze které podnikatel vychází a s níž je celou 
dobu v souladu. Tento plán podnikání v sobě nese jak cíle podnikání, tak i popis zdrojů 
financování, představení možných rizik, silné a slabé stránky konkurence a strategii pro 
dosažení požadovaných cílů. Můžeme také díky němu porovnat své plány s realitou a 
identifikovat případné rozpory, na kterých bude třeba zapracovat. (1), (6) 
 Z hlediska uživatelů podnikatelského záměru je můžeme dělit na interní a 
externí. 
 Interním uživatelem je většinou sám podnikatel, jenž si díky tomuto plánu 
shromáždí své myšlenky, stanoví cíle podnikání a uvědomí si kritické bariéry, jež ho 
můžou potkat. Z hlediska financí pak může posoudit celkovou realizovatelnost daného 
projektu, jeho konkurenceschopnost na trhu a míru finanční výhodnosti. (1), (6) 
 S externími uživateli se pak většinou setkáváme při žádosti o finanční podporu, a 
tak zde spadají banky a finanční instituce, rizikoví investoři (tzv. venture capital) a 
společníci. (1), (6) 
 Je třeba zmínit, že z právního hlediska neexistuje předpis, jenž by nařizoval, co 
má být v podnikatelském záměru obsaženo a jaká má být jeho forma. Existuje však 
obecná struktura podnikatelského záměru, jenž je následující:  
1) Titulní strana 
- jméno firmy, sídlo, jména společníků, kontakt, IČO. 
 
2) Shrnutí 
 Jde ve stručnosti o celkové shrnutí podnikatelského záměru, musíme 
zdůraznit hlavní myšlenku a výhody podnikání. Zde se investor rozhodne, zda 
tento záměr dočte do konce nebo nikoli. Mělo by obsahovat tyto části: 
- Podnikatelský záměr - stručný popis podnikání, produktu či služby, trhu a 
cílové skupiny, na kterou se hodláme zaměřit. 
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- Faktory úspěchu - zde musíme prodat naše výhody před konkurencí, naše 
přednosti a přidanou hodnotu pro zákazníka.  
- Podnikové cíle - popis záměru, strategie dosažení cílů, popis dlouhodobých i 
krátkodobých cílů. 
 
3) Profesní a osobní údaje o vlastnících firmy 
Jedná se o představení všech zainteresovaných osob spojených s tímto 
záměrem, zdůraznění jejich předpokladů a zkušeností související s 
předmětem podnikání. Mnoho investorů posuzuje projekt právě dle těchto 
odpovědných lidí. 
 
4) Popis podniku 
Zde je třeba zmínit právní formu podnikání - tu jsme si vybrali na začátku 
podnikání; lokalitu a vlastnické poměry vzhledem k provozovně - sídlo 
společnosti, adresa provozovny, popis lokality; způsob vedení účetnictví - 
vlastní účetní nebo externí služby; zákonná a jiná pojištění - placení 
zákonného pojištění odpovědnosti zaměstnavatele za škodu při pracovním 
úrazu nebo nemoci z povolání, či jiného komerčního pojištění. 
 
5) Popis podnikatelské příležitosti 
Zde popíšeme stručně naši podnikatelskou příležitost, představíme náš 
výrobek nebo nabízenou službu, určíme, zda se zaměříme na existující trh 
nebo dojde k vyplnění volného místa na trhu. Rozepíšeme náš pohled na 
přidanou hodnotu pro zákazníka či potencionálního investora. 
 
6) Popis výrobku, služby 
- Výrobek - popíšeme jeho vlastnosti, technické parametry, materiál, jeho 
výrobu, přiložíme detailní technickou dokumentaci do příloh, určíme cílovou 
skupinu našeho výrobku, informujeme, zda se jedná o novinku či již známý 
produkt, atd. 
-  Služba -  zde popíšeme, na jakou cílovou skupinu se hodláme zaměřit, kde a 
jak budeme službu nabízet, co k tomu bude všechno potřeba z hlediska 
technického i personálního a na co se zaměříme při poskytování této služby. 
 Ať vstupujeme na trh s výrobkem nebo službou, vždy je nutné přijít s 
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určitou výhodou oproti konkurenci a přinést tak vyšší přidanou hodnotu pro 
zákazníka. Popsané výhody by však měly být objektivní, mohou být např. 
výsledkem nějakého průzkumu na daném trhu. 
 
7) Zajištění potřebných vstupů a dodavatelů 
- Zajištění potřebných vstupů - zabýváme se jen důležitými vstupy, jenž v naši 
výrobě nebo při poskytování služby představuje velkou míru nákladů 
(energie, materiál, spotřeba surovin, atd.). Mezi potencionálními vstupy si 
vybíráme na základě jejich kvality, ceny, vzdálenosti, dostupnosti, možné 
substituce a míry rizika. Všechny tyto aspekty musíme brát v úvahu při 
výběru vhodných vstupů. 
- Časová harmonogram - při tvorbě časového harmonogramu si musíme určit 
veškeré hlavní kroky, jež nás čekají a záchytné body, kterých hodláme 
dosáhnout. U všech těchto bodů si také určíme termíny jejich dosažení a 
každému se přiřadí jednotlivé osoby, které budou zodpovědné za jejich 
plnění. 
- Dodavatelé - z hlediska výběru vhodného dodavatele je nejlepší provést 
prvotní průzkum možností. Nemusíme zůstat jen u jednoho dodavatele a 
můžeme klidně využít služeb více dodavatelů najednou.  
 
8) Postavení firmy na trhu, konkurence a marketing 
- Trh - Zde musíme provést detailní analýzu trhu, na který směřujeme. Musíme 
se zaměřit na naše potencionální zákazníky, konkurenci a na dodavatele. Data 
pro analýzu získáme jak z veřejných zdrojů (internet, marketingové 
průzkumy, statistické úřady, atd.) tak i z neveřejných zdrojů (chráněné 
zdroje). Zaměříme se jak na celkový trh, kde popíšeme všechny možné 
subjekty, jenž by mohly využít náš výrobek či službu, tak na trh cílový, kde 
blíže popíšeme právě ten segment trhu, kam s naším výrobkem či službou 
směřujeme. Předpokladem pro správnou analýzu trhu je práce s aktuálními 
informacemi a také informacemi týkající se budoucího vývoje na daném trhu. 
- Konkurence - pro úspěšné uchycení na trhu, na který směřujeme, musíme 
provézt důkladnou analýzu konkurence, musíme zjistit jak její výhody, v čem 
vyniká nad ostatními, tak i její hlavní nedostatky, na které bychom se měli 
poté zaměřit a v této oblasti vyniknout. 
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- Marketing - z hlediska marketingu je jedním z hlavních pilířů stanovení 
cenové politiky. Určíme si způsob tvorby ceny - dle nákladů nebo 
konkurence, naši politiku cenové úrovně - vyšší či nižší ceny, určíme si 
cenovou strategii, se kterou půjdeme na trh - cenovou diferenciaci, pravidla 
slev a rabatů a různé platební podmínky a podmínky pro dodavatele. Musíme 
však mít také jasno, na jakou skupinu cílových zákazníků se chceme zaměřit. 
Na začátku si také musíme určit cíle, kterých chceme dosáhnout, jaký tržní 
podíl a v jakém časovém období bychom chtěli obsadit. 
 
9) Personální zdroje 
Jedná se o představení personálního plánu našeho podniku, věnujeme se 
mu zejména u větších podniků. Musíme si ujasnit, do jaké míry potřebujeme 
kvalifikované pracovníky a zda jsou k dispozici na trhu práce. U podniku s 
malým počtem zaměstnanců stačí zmínka v popisu podniku. 
 
10) Finanční plán 
Jedná se o nejdůležitější část celého dokumentu. Správný finanční plán 
obsahuje následující položky: 
- zakladatelský rozpočet, provozní rozpočet, investiční rozpočet, celkovou 
náročnost finančních zdrojů, základní účetní výkazy (výkaz cash-flow, výkaz 
zisku a ztrát, rozvaha, analýzu bodu zvratu) a nakonec soupis vlastních a 
cizích zdrojů. 
Důležité je plánovat jak z hlediska cash-flow tak i výsledovky. U cash-
flow vidíme skutečný pohyb peněz ve firmě a současný stav na bankovním 
účtu, kdežto výkaz zisku a ztrát nám sděluje informace o účetním stavu 
podniku a účetním hospodářském výsledku. 
Z počátku sestavujeme výkazy v měsíčních intervalech, pro další roky pak 
použijeme čtvrtletní až roční intervaly. Důležité je, že výkazy plánujeme 
celkem ve třech modifikacích a to v reálné, optimistické a pesimistické. 
 
 
 
11) Rizika projektu 
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Zde zpracujeme analýzu rizik, jenž nám pomůže předcházet rizikové 
situace, jenž můžou v průběhu našeho podnikání nastat. Čím bude náš 
podnikatelský záměr propracovanější, tím lépe budeme schopni jednotlivé 
rizika včas odhalit, a tak se jim i vyhnout. Tato analýza rizik se skládá z 
následujících částí: 
- identifikace rizik (trhy, produkt, management, zdroje, investice, cash-flow...), 
- kvantifikace rizik (vyjádření rizika v číslech), 
- plánování krizových scénářů (příprava scénáře pro případ, že by nastalo 
riziko), 
- monitoring a řízení (monitoring jednotlivých faktorů, jenž mohou způsobit 
riziko a aplikace krizových scénářů).  
 
12) Přílohy 
 V této části uvedeme všechny podstatné věci, jenž tvoří nedílnou součást 
našeho záměru, ale jsou příliš detailní na to, aby byly zařazeny v hlavní části 
dokumentu. Jedná se zejména o technické dokumentace, smlouvy, ceníky, 
apod. 
 (1), (6) 
 Máme dokonce několik variant podnikatelských záměrů, jenž se liší z hlediska 
jejich použití. Těmi jsou:  
   
a. Prezentace ve výtahu - Elevator pitch - jedná se o verbální prezentaci našeho 
záměru, která nepřesáhne dobu delší než 1 minutu. Tuto verzi máme vždy 
perfektně připravenu, jelikož nikdy nevíme, s kým se ve výtahu můžeme potkat. 
 
b. Executive summary - zde se již jde o písemné zpracování v rozsahu  A4. Tento 
pak budeme mít neustále u sebe pro případ setkání s potencionálním investorem. 
 
c. Zkrácený podnikatelský plán - jedná se o písemné zpracování obsahující 
všechny náležitosti úplného podnikatelského plánu, avšak z hlediska rozsahu jde 
o zkrácenou verzi a nezacházíme tak do detailů. Tento typ může být vhodný, 
pokud nechceme hned z počátku vyzradit naše obchodní tajemství. 
 
18 
d. Úplný podnikatelský plán - opět se jedná o písemnou formu, avšak nyní již v 
plném detailním rozsahu. Většinou je určena jen těm, se kterými jsme podepsali 
smlouvu o utajení (tzv. NDA - Non Disclosure Agreement), abychom uchránili 
případná obchodní tajemství, jenž jsou v tomto plánu popsána. Investor pak 
veškeré poskytnuté informace použije jen pro zvážení svého rozhodnutí o 
případné investici.         (1), (6) 
 
2.2 Podnikání  
 Obchodní zákoník (zákon č.553/1991 Sb., ve znění pozdějších předpisů) definuje 
podnikání jako soustavnou činnost prováděnou samostatně podnikatelem vlastním 
jménem a na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku. (9), (10) 
  
Podnikatel pak může být: 
• osoba zapsaná v obchodním rejstříku,  
• osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění,  
• osoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů,  
• fyzická osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence 
podle zvláštního předpisu.(9), (10) 
  
Ještě než ale začneme podnikat, tak si musíme ujasnit odpovědi na následující otázky: 
a. Co bude naším produktem? 
Musíme si ujasnit, zda budeme poskytovat hmotný produkt - výrobek, nebo 
nehmotný produkt - službu. 
b. Kdo jsou naši zákazníci? 
Zde si musíme uvědomit, na jaký trh směřujeme, a je třeba si zjistit, co naši 
zákazníci na daném trhu potřebují. Obvyklou chybou je nabízet zákazníkům to, 
co máme, namísto toho, co skutečně potřebují.  
c. Kam umístíme naši provozovnu/prodejnu? 
Strategická poloha je z hlediska úspěchu našeho podnikání také velmi důležitá. 
Pokud se jedná o prodejnu, musíme být našim zákazníkům co nejvíce na očích 
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se snadnou dostupností, pro výrobu zase musíme zajistit snadnou dostupnost 
zásobování, atd. 
d. Kdy začneme podnikat? 
Správné načasování začátku našeho podnikání tvoří značnou část našeho 
budoucího úspěchu. Zde dochází velmi často k unáhlení vstupu na trh a s tím 
pak vznikají neuvážená rozhodnutí, kterých bychom mohli později litovat. 
(9), (10) 
Pro správné fungování našeho podniku pak musíme dodržet následující podmínky: 
• Vedení základní evidence, účetnictví, manažerského účetnictví, 
• řízení finančních a personálních záležitostí, ekonomických aspektů, 
• tvorba marketingového plánu a průzkumu trhu, 
• zaobírat se problematikou cen, kalkulací a rozpočtů, 
• řešit ekologické aspekty podnikání, 
• znát důkladně své výrobky či služby, 
• schopnost komunikace. (9), (10) 
 
2.2.1 Volba právní formy podnikání 
 Při volbě právní formy podnikání se řídíme předpisy dle Obchodního zákoníku a 
Občanského zákoníku v příslušném novelizovaném znění. Veškeré informace týkající se 
výběru právní formy podnikání pak nalezneme v obchodním zákoníku a živnostenském 
zákoně. Obecně máme v České republice definovány dvě právní formy podnikání, a to 
fyzická osoba a právnická osoba. (9), (10)  
 
Fyzická osoba - jedná se o soukromé podnikatele, živnostníky podnikající na základě 
živnostenského oprávnění dle živnostenského zákona, či fyzické osoby provozující 
podnikatelskou činnost dle zvláštních předpisů. Obvykle se jedná o formu živnosti - 
ohlašovací nebo koncesované. (9), (10) 
 
Právnická osoba - jde o uměle vytvořený subjekt, jehož právní úpravu najdeme v 
Obchodním zákoníku. Zde patří následující: 
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- Obchodní společnosti: 
a. osobní společnosti, 
o veřejná obchodní společnost, 
o komanditní společnost, 
b. kapitálové společnosti, 
o společnost s ručením omezeným, 
o akciová společnost. 
- Družstva. 
- Státní podniky, Neziskové organizace, Občanská sdružení, Nadace. (9), (10) 
Veřejná obchodní společnost (v.o.s.) 
 Ve veřejné obchodní společnosti spolu podnikají alespoň dvě osoby pod 
společnou firmou. Důležité je, že tito společníci ručí za závazky této společnosti společně 
a nerozdílně celým svým majetkem, čili i osobním. Zakladatelským dokumentem je zde 
společenská smlouva a společnost vzniká zapsáním do obchodního rejstříku. Minimální 
výše základního kapitálu není stanovena, záleží na stanovách společenské smlouvy. 
Statutárním orgánem společnosti se stávají společníci. (9), (10) 
Komanditní společnost (k.s.) 
 V této společnosti se vyskytují dva druhy společníků, a to komandisté a 
komplementáři.  
 Komandisté - ručí za závazky společnosti do výše svých nesplacených vkladů. 
Pokud však figuruje jméno komandisty v názvu společnosti, tak pro něj platí výjimka a 
ručí za závazky společnosti stejně jako komplementář. 
 Komplementáři - ručí za závazky společnosti veškerým svým majetkem. 
 Zakladatelským dokumentem je zde stejně jako u v.o.s. společenská smlouva a 
společnost vzniká zapsáním do obchodního rejstříku. Minimální výše základního kapitálu 
je určena společenskou smlouvou, minimálně však 5 000 Kč pro komandisty. Statutárním 
orgánem společnosti se stávají komplementáři. (9), (10) 
Společnost s ručením omezeným (s.r.o.) 
 Pro založení společnosti s ručením omezeným nám stačí pouze jedna fyzická či 
právnická osoba. Nejvyšší počet společníků je pak roven padesáti. Minimální výše 
základního kapitálu je 200 000 Kč, vklad jednoho společníka je pak minimálně  
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20 000 Kč. Společníci zde ručí za závazky společnosti jen do výše svých nesplacených 
vkladů. Díky tomu se stala tato forma podnikání velice oblíbenou a rozšířenou. 
Zakladatelským dokumentem je v případě založení jednou osobou zakladatelská listina, 
pro více společníků je pak sepsána společenská smlouva. Vzniká opět zápisem do 
obchodního rejstříku.  Nejvyšším orgánem společnosti je valná hromada, jejíž jednání se 
účastní společníci této společnosti a řeší problémy týkající se chodu společnosti 
(schvalování účetní závěrky, rozdělení zisku, úhrady ztrát, atd.). Statutárním orgánem 
společnosti se stávají jednatelé (jeden nebo více) a nepovinně pak dozorčí rada. Jednatelé 
jsou jmenováni valnou hromadou a může jím být buď někdo ze společníků, nebo i jiná 
fyzická osoba, jenž není společníkem dané společnosti. Dozorčí rada se zřizuje jen na 
základě společenské smlouvy a je nepovinná. Jsou voleni valnou hromadou, přičemž 
jednatel společnosti nesmí být jejím členem. Dozorčí rada pak kontroluje činnost 
jednatelů, účetní knihy, atd. (9), (10) 
Akciová společnost (a.s.) 
 Pro založení akciové společnosti je potřeba jedna právnická osoba nebo min. dvě 
fyzické osoby. Základní kapitál je zde rozdělen na obchodovatelné akcie, jež se nabízí na 
kapitálových trzích. Nákupem akcií se staneme podílníkem společnosti, čili akcionářem. 
Výše základního kapitálu je stanoven na min. 2 000 000 Kč, pro společnosti s veřejnou 
nabídkou akcií pak 20 000 000 Kč. Akciová společnost ručí za závazky veškerým svým 
majetkem, akcionáři za závazky společnosti neručí. Nejvyšším orgánem společnosti je 
valná hromada, jež volí a odvolává členy představenstva. Statutárními orgány společnosti 
jsou představenstvo, jež zastupuje společnost navenek a dozorčí rada, jenž má funkci 
kontroly činnosti představenstva. (9), (10) 
Družstvo 
 Pro založení družstva je potřeba nejméně pět fyzických osob nebo dvě právnické 
osoby. Družstvo ručí za své závazky celým svým majetkem, členové za závazky družstva 
neručí. Základní kapitál musí dosáhnout min. 50 000 Kč a je skládá se z členských 
vkladů. Družstvo se založí ustavující schůzí, kde také dochází k sepsání stanov družstva, 
vše pod dohledem notáře. Vzniká dnem zapsání do obchodního rejstříku. Nejvyšším 
orgánem družstva je členská schůze, která rozhoduje o chodu družstva. Statutárním 
orgánem je pak představenstvo, jež řídí činnost družstva. Pro kontrolu je pak sestavena 
kontrolní komise. (9), (10) 
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Živnost  
 Ze zákona o živnostenském podnikání vyplývá, že živnost je soustavná činnost 
provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení 
zisku a za podmínek stanovených živnostenským zákonem. (9), (10) 
 
Mezi všeobecné podmínky provozování živnosti patří: 
• dosažení věku 18 let, 
• způsobilost k právním úkonům, 
• bezúhonnost, 
• nemít daňové nedoplatky na svém účtu, 
• nemít nedoplatky na platbách pojistného na sociální zabezpečení a příspěvku na 
státní politiku zaměstnanosti, 
• nemít nedoplatky na pojistném na veřejném zdravotním pojištění. 
 
Zvláštní podmínky provozování živnosti: 
• odborná způsobilost, 
• jiná způsobilost. 
 
Živnosti dělíme na: 
• ohlašovací - tyto mohou být po splnění všeobecných podmínek provozovány na 
základě ohlášení. U těchto živností dále dochází k rozdělení na živnosti řemeslné, 
vázané a volné. 
• koncesované - tyto smějí být provozovány pouze na základě udělení koncese. 
 (9), (10) 
 Od tzv. velké novely živnostenského zákona (od 1.7.2008) dostanou začínající 
podnikatelé namísto živnostenského listu, jak tomu bylo do té doby, tzv. výpis ze 
živnostenského rejstříku, který obsahuje všechny ohlášené živnosti. Stávající podnikatelé 
mají své živnostenské listy či koncese stále v platnosti, dokud nenahlásí změnu v 
podnikání nebo sami nepožádají o výpis ze živnostenského rejstříku. Nově se také zrušila 
místní příslušnost živnostenským úřadům. K dalším změnám patří to, že ve většině 
případů už není povinná praxe v oboru a stačí tak jen odborná způsobilost. V rámci 
živnosti volné je uvedeno 80 oborů činností, k jejímuž provozování nám stačí splnění 
všeobecných podmínek. (14) 
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2.3 Ukazatele finanční analýzy  
 Nejpoužívanější metodou z hlediska finanční analýzy je analýza na základě 
poměrových ukazatelů. Při této analýze pracujeme s podílem dvou absolutních hodnot 
výkazu zisku a ztrát, rozvahy nebo cash-flow. Pro vyhodnocení pak sledujeme buď trend 
těchto ukazatelů za určité období, nebo je srovnáváme s konkurencí případně s 
průměrnými hodnotami v daném oboru. (8), (12), (13) 
 
Nejpoužívanějšími poměrovými ukazateli jsou: 
• ukazatele likvidity, 
• ukazatele aktivity (ukazatele využití aktiv), 
• ukazatele rentability, 
• ukazatele zadluženosti. (8), (12), (13) 
 
2.3.1 Ukazatele likvidity 
 Vypočítávají se jako poměr položky oběžných aktiv ke krátkodobým závazkům. 
Vyjadřují schopnost podniku hradit krátkodobé závazky. K úhradě závazků se může 
použít různých zdrojů, jak krátkodobého finančního majetku, tj. současných peněz, tak i 
krátkodobých pohledávek z obchodních vztahů, tj. peněz, jenž v dohledné době získáme 
nebo také přeměnou zásob na peníze prodejem výrobků. Díky tomuto ale dochází k 
časovým změnám uhrazení závazků, jelikož současné peníze máme k dispozici ihned, ale 
u zásob trvá přeměna na peníze podstatně delší dobu. Při vyšší likviditě se nám tak 
snižuje nebezpečí platební neschopnosti. (8), (12), (13) 
  
- Likvidita je schopnost podniku přeměnit majetek na prostředky, jenž pak budou 
použity na úhradu závazků. 
- Likvidnost vyjadřuje obtížnost, s jakou se majetek přemění do hotovostní formy. 
- Solventnost je schopnost podniku hradit včas, v požadované výši a na 
požadovaném místě své závazky. (8), (12), (13) 
  
 Právě z hlediska likvidnosti oběžného majetku, tedy jeho přeměny na peníze, 
rozeznáváme tři typy těchto ukazatelů: 
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• okamžitá likvidita (likvidita 1. stupně) = krátkodobý finanční majetek / 
krátkodobé závazky, 
• rychlá likvidita (likvidita 2. stupně) = (krátkodobý finanční majetek + pohledávky 
z obchodního styku) / krátkodobé závazky, 
• běžná (celková) likvidita (likvidita 3. stupně) = oběžný majetek / krátkodobé 
závazky. (8), (12), (13)  
  
 Je vyžadováno, aby oběžná aktiva převyšovaly krátkodobé závazky. Pro likviditu 
1. stupně je pak obecně doporučená hodnota kolem 0,5, pro likviditu 2. stupně interval 
mezi 1 - 1,5 a pro likviditu 3. stupně pak mezi 1,5 - 2. 
 Mezi největší problémy těchto ukazatelů patří fakt, že vyjadřují okamžitý stav, 
jenž může být následující den opět jiný, a tak je třeba tyto ukazatele sledovat častěji. 
(8), (12), (13) 
2.3.2 Ukazatele aktivity 
 Ukazatele využití aktiv nám poskytují informace o tom, jak efektivně podnik 
nakládá se svým majetkem k dosahování tržeb. Měří se zde buď rychlost obratu daných 
složek majetku nebo délka vázanosti finančních zdrojů v zásobách, pohledávkách nebo 
stálých aktivech. (8), (12), (13) 
  
 Doba obratu zásob = zásoby / průměrné denní tržby 
 - vyjadřuje nám průměrnou dobu, než se zásoby ze skladu prodají jako hotové výrobky. 
Je zřejmé, že se zde snažíme o zkracování doby obratu zásob. (8), (12), (13) 
  
 Doba obratu pohledávek = pohledávky / průměrné denní tržby 
- díky tomuto ukazateli zjistíme skutečnou splatnost odběratelských faktur. Skutečná 
splatnost pohledávek se totiž může od poskytované splatnosti značně lišit. (8), (12), (13) 
  
 Počet obratů stálých aktiv = tržby / dlouhodobý majetek 
- udává, kolikrát se stálá aktiva obrátí za jeden rok. Čím více obratů za rok, tím dokáže 
podnik lépe využít svých aktiv. K vyšším hodnotám však může vézt také fakt, že podnik 
disponuje zastaralým zařízením, nízkou vybavenost nebo investoval do budov a 
pozemků, u kterých je doba návratnosti podstatně delší. (8), (12), (13) 
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Počet obratů celkových aktiv = tržby / celková aktiva 
- u tohoto ukazatele je doporučená hodnota 1,6 - 3. Pokud bychom dosahovali hodnot pod 
1,5, měli bychom uvažovat o efektivním snížení celkových aktiv. (8), (12), (13) 
 
2.3.3 Ukazatele rentability 
 Ukazatele rentability jsou často nazývány také jako ukazatele ziskovosti či 
výnosnosti. Jsou důležitým faktorem pro případné investory, kteří díky němu zjistí, jak 
bude jejich investovaný kapitál dále zhodnocen. Tyto ukazatele jsou tvořeny poměrem 
vytvořeného zisku (po zdanění, před zdaněním, provozní) a výši zdrojů podniku (vlastní 
kapitál, celkový kapitál, dlouhodobý kapitál či tržby). (8), (12), (13) 
 
Rentabilita vlastního kapitálu (ROE - return on equity) = zisk po zdanění / vl. kapitál 
- jedná se o procentní výnos, jenž připadá vlastníkům. Kromě efektivity činnosti podniku 
se zde bere v úvahu i zadlužení a výše zdanění. (8), (12), (13) 
 
Rentabilita celkového kapitálu (ROA - return on assets) = provozní zisk / vl. kapitál 
- někdy se označuje jako rentabilita aktiv. Díky faktu, že nebere v úvahu zdanění ani 
úroky, je vhodný především pro srovnání výkonnosti mezi jednotlivými podniky. Někdy 
se do čitatele dosazuje součet vlastního kapitálu a dlouhodobých závazků. (8), (12), (13) 
 
Rentabilita tržeb (ROS - return on sales) = zisk po zdanění, provozní zisk / tržby. 
(8), (12), (13) 
2.3.4 Ukazatele zadluženosti 
 Jak již z názvu vyplývá, tyto ukazatele nám podávají informace o zadluženosti 
podniku, tedy o využívání cizích zdrojů financování. Je třeba si uvědomit, že financování 
pomocí cizích zdrojů může být mnohdy i prospěšné, jelikož umožní růst podniku a díky 
tomuto typu financování klesá podíl vlastního kapitálu na financování aktiv a roste 
výnosnost vlastníků. Tomuto se říká finanční páka = aktiva / vl. kapitál. Takovéto 
kladné působení finanční páky však nastává pouze za situace, kdy je rentabilita vlastního 
kapitálu vyšší než rentabilita aktiv a současně by měla být rentabilita aktiv vyšší, než 
úroková sazba za cizí zdroje financování. (8), (12), (13) 
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ROE > ROA > úroková sazba. 
 
Zadluženost podniku = celkový dluh / celková aktiva 
 - měří v procentech celkovou, dlouhodobou nebo krátkodobou zadluženost. (8), (12), (13) 
 
Úrokové krytí = provozní zisk / úroky 
- dává informaci o tom, kolikrát je provozní zisk vyšší než placené úroky. Čím je jeho 
hodnota vyšší, tím je také vyšší schopnost podniku hradit dané úroky. Jedná se tedy o 
ukazatel finanční stability. (8), (12), (13) 
 
Doba splácení dluhů= cizí zdroje financování / provozní cash-flow 
- tento ukazatel nám dává informace o tom, za kolik let dojde ke splacení všech závazků, 
při současné tvorbě cash-flow. Tento ukazatel většinou zajímá banky při poskytování 
úvěru. (8), (12), (13) 
 
2.4 Hodnocení investičních projektů  
 Z hlediska hodnocení investičních projektů pro následné rozhodování o 
případných investicích jsou nejvhodnější finanční kritéria hodnocení těchto investičních 
projektů. Nejpoužívanější jsou tzv. dynamické metody, jež berou v potaz jak hodnotu 
peněz v čase, tak i rizika projektu a základem pro ně je aktualizace (diskontování) všech 
vstupních parametrů. (8), (12) 
2.4.1 Metoda čisté současné hodnoty (Net Present Value) 
 Čistá současná hodnoty (ČSH) představuje nejpoužívanější a nejvhodnější metodu 
hodnocení efektivnosti investic, jelikož podává jasný výsledek a bere v potaz časovou 
hodnotu peněz. Tato metoda je založena na rozdílu mezi příjmy z investic a kapitálovými 
výdaji, ale v jejich současné hodnotě, tedy přepočítané diskontováním na úroveň hodnoty 
peněz v roce pořízení investice. (8), (12) 
 Čistá současná hodnota je výnos, jenž dosáhneme navíc nad požadovanou míru 
výnosnosti. Z hlediska investice jsou pro nás zajímavé jen ty projekty, jenž dosáhnou 
alespoň požadovaného výnosu, čili ČSH ≥ 0. Při výběru mezi investičními projekty s 
kladnou čistou současnou hodnotou pak dáváme přednost těm s vyšší hodnotou ČSH. 
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ČSH =  
kde: 
ČSH - čistá současná hodnota v Kč, 
CFt - plán cash-flow z investičního projektu v jednotlivých letech v Kč, 
Pt - příjem z investice v jednotlivých letech v Kč, 
KV - kapitálový výdaj v Kč, 
N - doba životnosti investičního projektu, 
t - jednotlivé roky životnosti investičního projektu, 
i - požadovaná výnosnost investičního projektu v tvaru indexu.(8), (12) 
 
2.4.2 Metoda vnitřního výnosového procenta (Internal Rate of Return) 
 Někdy také označována jako vnitřní míra výnosnosti investičního projektu. 
Poskytuje nám informace o skutečné míře výnosnosti projektu, jenž vznikne z 
plánovaných příjmů a kapitálových výdajů. Vycházíme při ní z výpočtu čisté současné 
hodnoty projektu a představuje výnosovou míru projektu, při které se diskontované 
příjmy rovnají kapitálovým výdajům. Čistá současná hodnota je při této výnosové míře 
rovna 0. (8), (12) 
 Pro výpočet VVP máme více možností, např. metodu lineární interpolace, při 
které je důležité odhadnout dvě míry výnosnosti, přičemž musí platit, že pro první (nižší) 
míru výnosnosti bude čistá současná hodnota kladná a pro druhou (vyšší) míru 
výnosnosti zase záporná. Poté můžeme použít následující vzorec: 
 
VVP = 
€ 
in +
CSHn
CSHn −CSHv
.(iv − in ) 
kde: 
VVP - vnitřní výnosové procento, 
iv - vyšší hodnota požadované výnosnosti, 
in - nižší hodnota požadované výnosnosti, 
ČSHv - čistá současná hodnota projektu při vyšší diskontní míře (záporná), 
ČSHn - čistá současná hodnota projektu při nižší diskontní míře (kladná).(8), (12) 
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2.4.3 Metoda doby návratnosti (Payback Period) 
 Tato metoda se zaměřuje na dobu návratnosti investovaného kapitálu. 
Samozřejmě nejlepším investičním projektem je stanoven ten, který splatí investovaný 
kapitál z peněžních toků co nejrychleji. Musíme však brát v úvahu jen ty projekty, u 
kterých plánované příjmy přesáhnou hodnotu plánovaných výdajů, tedy bude zaručena 
návratnost investice. (8), (12) 
 Výpočet doby návratnosti je založen na kumulativním součtu předpokládaných 
diskontovaných příjmů v jednotlivých obdobích, přičemž rok, kdy se diskontované 
peněžní příjmy rovnají kapitálovým výdajům značí právě dobu návratnosti investice. 
 
 
kde: 
Pt - příjem z investice v jednotlivých letech životnosti v Kč, 
KV - kapitálový výdaj v Kč, 
DN - doba návratnosti investičního projektu, 
t - jednotlivé roky životnosti investičního projektu, 
i - požadovaná výnosnost investičního projektu v tvaru indexu. (8), (12) 
 
2.5 Zdroje financování podnikatelského záměru  
 Z hlediska zdrojů financování podnikatelského záměru je důležité si ujasnit, jaké 
budou naše potřeby finančních prostředků pro tento záměr. Dlouhodobě vázaný majetek 
musí být financován dlouhodobými zdroji, krátkodobě vázaný majetek zase 
krátkodobými zdroji. Pro podnikatelský záměr jsou pak důležité především dlouhodobé 
zdroje financování. (11), (12) 
 V zásadě rozlišujeme dva druhy peněžních prostředků a to interní (vnitřní) a 
externí (vnější). Platí pro ně, že interní zdroje si vytváří podnik sám na základě vlastní 
činnosti podniku, kdežto externí zdroje se do podniku dostanou zvenčí. Mezi interní 
zdroje financování pak můžeme zařadit např. nerozdělený zisk nebo odpisy a mezi 
externí zdroje financování pak vklady vlastníků, emise obligací, dlouhodobé a 
střednědobé úvěry, krátkodobé úvěry, zvláštní formy financování (leasing, faktoring, 
forfaiting), rizikový kapitál a dotace. (11), (12) 
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2.5.1 Vnitřní zdroje financování 
• Zisk 
 Představuje důležitý zdroj financování, kdy nepoužitý zisk po zdanění, jenž 
nebude použit na výplatu podílů či tvorbu fondů ze zisku, využijeme na financování 
podniku. (11), (12) 
 
• Odpisy 
 Odpisy nám peněžně vyjadřují opotřebení dlouhodobého majetku a zúčtovávají se 
do nákladů. Tyto náklady jsou plně daňově uznatelné, a jelikož jsme na ně nemuseli 
vynaložit žádné peněžní prostředky, tak nám díky nim vznikají interní zdroje financování. 
(11), (12) 
• Ostatní interní zdroje financování 
 Zde můžeme zařadit např. prodej nepotřebného majetku podniku. (11), (12) 
 
2.5.2 Vnější zdroje financování 
 Tyto zdroje představují rychlejší vytvoření potřebného kapitálu při zakládání 
podniku, ale díky nim se také v podniku objevují noví věřitelé či společníci, kteří pak 
mohou ovlivnit vývoj podniku. Využitím externích zdrojů financování nám také stěžují 
podmínky pro udržení likvidity a platební schopnosti podniku. (11), (12) 
• Bankovní úvěry 
  Bankovní úvěry dělíme na krátkodobé a dlouhodobé.  
  
 Krátkodobé bankovní úvěry se mohou nazývat různě, např. lombardní či 
kontokorentní úvěr, ale všechny tyto úvěry jsou použity na financování provozního 
kapitálu (zásoby, pohledávky, provozní náklady). Banka u těchto úvěrů nepožaduje 
podnikatelský záměr a vystačí si s přehledem peněžních toků na 1 rok. 
  
 Dlouhodobé bankovní úvěry jsou označovány jako investiční či hypoteční úvěr. 
U investičního úvěru musíme ručit dlouhodobým majetkem nebo třetí osobou, u 
hypotečních úvěrů musíme ručit nemovitým majetkem. (11), (12) 
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Všechny úvěry mají společné následující znaky: 
 
• Úročení - je cena za zapůjčení peněz. Úroková sazba pak může být buď fixní, 
tedy stálá po celou dobu splácení úvěru nebo variabilní, tedy proměnná. Úroky se 
splácí v pravidelných předem stanovených intervalech.  
• Návratnost - tedy splacení úvěru v předem stanovené lhůtě. 
• Zajištění návratnosti - jde o formu ručení pro případ neschopnosti splácet tento 
úvěr. (11), (12) 
  
 Z hlediska úspěchu získání úvěru má velký vliv tzv. ratingové hodnocení žadatele 
o úvěr. Toto hodnocení se zabývá především úvěrovým rizikem podniku a v případě 
získání pozitivního ratingu se nám zvyšuje šance na získání úvěru. Ratingové hodnocení 
má následující škálu: A, B+, B, B-, C+, C, C-, přičemž do hodnocení B- máme šanci na 
získání úvěru. Ratingové hodnocení můžeme získat u specializovaných institucí, např. u 
Hospodářské a obchodní komory. (11), (12) 
• Leasing 
 Leasing nám představuje určitou formu pronájmu a tato forma financování je 
hojně využíván jak z důvodů úspor hotovostních prostředků, tak i daňových úspor, 
jelikož poplatky za užívání majetku jsou daňově uznatelným nákladem. Díky leasingu tak 
může podnik (nájemce) využívat daný majetek, jenž zůstává majetkem leasingové 
společnosti, ke svým podnikatelským účelům. To vše za předem stanovenou finanční 
náhradu (nájemné) a po předem stanovou dobu. (11), (12) 
  
 Rozlišujeme dva typy leasingů: 
 
Operativní leasing - využívá se zejména k pronájmu věcí, jenž bychom nevyužili po 
celou dobu jejich životnosti a jejich koupí bychom zbytečně vázali finanční prostředky. 
Po skončení operativního leasingu se předmět pronájmu vrací zpět pronajímateli, tedy 
leasingové společnosti, jenž je po celou dobu vlastníkem dané věci. I díky tomu je tato 
forma leasingu velice rozšířená, jelikož nejsou požadovány takové záruky jako u banky. 
(11), (12) 
Finanční leasing - využívá se zejména pro pořízení majetku, jenž hodláme využívat delší 
dobu. Jedná se o pořízení dlouhodobého majetku formou pronájmu s následným 
odkoupením po uplynutí doby pronájmu. Výhodou pak může být fakt, že leasing nemusí 
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být zachycen v účetních výkazech, což může vézt k optickému snížení zadluženosti 
podniku. Nepoužívá se ani při výpočtech zisku a rentability. Další výhody jsou rychlejší 
způsob odpisování, než u jiných forem pořízení majetku, splátky jsou daňově 
uznatelnými náklady a je zde možnost rychlejší obnovy technologií, jelikož se majetek 
dostává do nákladů mnohem rychleji. Po uplynutí doby pronájmu však podnik získá 
téměř odepsaný majetek, čímž ztratíme výhodu odpisů ve vztahu ke cash-flow a daně z 
příjmu. Tím pak může nastat podstatné zvýšení daňového základu v případě, že podnik 
vykazuje zisk.  Nevýhodou se pak stává fakt, že k pořizovací ceně ještě zaplatíme určitou 
marži, tzv. koeficient navýšení a také, že nájemce není vlastníkem majetku až do 
ukončení smlouvy. (11), (12) 
• Investor 
 Investor nám pomůže navýšit vlastní kapitál podniku svými investovanými 
prostředky, za které však požaduje majetkovou účast v daném podniku. Tímto se tak 
stává spoluvlastníkem podniku a společně s ostatními nese podnikatelské riziko. Za dobu 
svého působení v podniku většinou nepožaduje výplatu podílu (dividend), ale naopak 
požaduje reinvestici zisku. Jeho snahou je co nejvyšší zvýšení hodnoty podniku a tak i 
svého podílu. 
 Investor vyžaduje následující záruky: 
- stanovení podílu v podniku, 
- účast na dozorčích a správních orgánech podniku, 
- možnost odprodeje svého podílu při výstupu. (11), (12) 
• Obchodní andělé - Business angels  
 Jedná se o fyzické osoby, které do malých a středních podniků přinesou nejen své 
finanční prostředky, ale také určité odborné znalosti, zkušenosti s řízením podniku, 
orientaci v daném oboru či cenné kontakty, čímž se snaží zhodnotit svůj investovaný 
kapitál. Tito investoři se aktivně angažují v dané oblasti a napomáhají tím k růstu firmy, 
do které investovali. Vstup investora do podniku je sjednán na předem stanovené období, 
kdy na jeho konci dojde k odprodání jeho podílu. (2) 
• Rizikový kapitál - Venture kapitál  
 Jde o kapitál, jenž se investuje především do začínajících a rostoucích firem. 
Tento kapitál nabízí fondy rizikového kapitálu, jenž svou investicí získávají většinou 
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menšinový podíl v daném podniku. Snahou je co nejvyšší zhodnocení investice, ještě 
před plánovaným výstupem z tohoto podniku, jenž se provede prodejem podílu dalšímu 
investorovi nebo původnímu majiteli. Rizikový je nazýván z důvodu investování zejména 
do začínajících firem a neprověřených projektů, kde není zajištěno zhodnocení investice a 
investor tak podstupuje riziko. (3) 
 
2.6 Marketing a analýza trhu  
 Z hlediska marketingu každého nového podniku je cílem úspěšné uplatnění 
výrobků a služeb na trhu, což by bez silných marketingových aktivit podniku bylo jen 
stěží dosažitelné. V marketingu rozlišujeme dva základní faktory, již se navzájem 
ovlivňují, a to vnitřní a vnější prostředí. Tyto se pak starají o úspěšné uvedení výrobků a 
služeb na daný trh. (5), (11), (12) 
 
Obr. 2.1 Systém marketingu (Zdroj: vlastní zpracování dle (11)) 
 
 Každý marketingový plán by tak měl začínat důkladnou analýzou prostředí, 
jelikož poznání trhu, analýza a odhad poptávky, určení konkurenční situace apod. jsou 
velmi důležité faktory pro následné stanovení marketingové strategie.Pro samotnou 
analýzu pak můžeme použít některé z dostupných analytických nástrojů, např. SWOT, 
SLEPT, Porterův model konkurenčních sil, aj. (5), (11), (12) 
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2.6.1 Vnější analýza 
 V rámci vnější analýzy dochází k posouzení okolního světa, tedy externích vlivů, 
které představují neměnné faktory, kterým musíme náš podnik přizpůsobit. Patří sem 
např. informace o charakteru trhu, na který směřujeme, chování a očekávání 
potencionálních zákazníků, síla konkurence, zákony atd. (5), (11), (12) 
• Informační zdroje 
 Důležitým faktorem ovlivňujícím celou externí analýzu je především kvalita 
vstupních informací. Většinou budeme pracovat s informacemi z veřejně dostupných 
zdrojů, dále pak z vlastních zkušeností či testovacích šetření pomocí dotazníků a diskuzí 
jak s potencionálními zákazníky, tak i s důvěryhodnými partnery. Získávání takovýchto 
marketingových informací bychom neměli provádět jen při přípravě podnikatelského 
záměru, ale pravidelně v průběhu našeho podnikání. (5), (11), (12) 
• Analýza makroprostředí 
 Pro analýzu makroprostředí nám pomůže analýza SLEPT. Cílem je identifikovat 
všechny hrozby a příležitosti v okolí podniku. Zaměřujeme se např. na makroekonomické 
trendy, strukturální změny ekonomiky, vývoj ceny peněz, situaci na trhu práce, 
legislativní nařízení, technologický vývoj atd. (5), (11), (12) 
• Analýza mikroprostředí 
 Zde se jedná především o analýzu charakteristik našeho trhu a jeho budoucího 
vývoje. Patří sem: 
 
- Analýza zákazníků, již budou využívat náš výsledný produkt. Mezi ně řadíme i 
dealery a resellery, pokud budou součástí našeho podnikání. 
- Analýza našich obchodních partnerů, zejména pak klíčových dodavatelů, ale i 
různých podpůrných dodavatelů. 
- Analýza konkurence, a to jak z pohledu současnosti, tak i z pohledu budoucího 
možného vzniku nové konkurence. (5), (11), (12) 
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Nástroje vnější analýzy podniku 
• SWOT 
 Tato analýza patří k nejpoužívanějším a pomocí ní můžeme posuzovat daný 
objekt z následujících faktorů, jenž na náš podnik působí: 
- silné stránky (Strenghts), 
- slabé stránky (Weaknesses),  
- příležitosti (Opportunities), 
- hrozby (Threats). 
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Obr. 2.2 Obecná struktura SWOT analýzy (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
 První dva faktory, tedy silné a slabé stránky, patří do skupiny interních faktorů, 
které se charakterizují tím, že je můžeme sami ovlivnit. Následující příležitosti a hrozby 
patří zase do skupiny externích faktorů, jenž sami ovlivnit nemůžeme, a nezbývá nám nic 
jiného, než na ně patřičně reagovat. (5), (11), (12) 
 
Tab. 2.1 Možné silné a slabé stránky podniku (Zdroj: Převzato ze: (12)) 
Oblast podniku Silné stránky Slabé stránky 
procesy vysoká produktivita práce doba uvádění na trh 
management vize, "tah na branku" není strategické řízení 
obchod a marketing perfektní zakázky, prodeje neznalost trhu 
personál loajální a nadšený tým závislost na jedné profesi 
jiné znalosti a dovednosti skvělý vývojový potenciál problematický servis 
zkušenosti znalost trhu a trendů nekompetentní pracovníci 
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průmyslové vlastnictví značka, patenty vypršení patentových práv 
areál podniku perfektní lokalita, poloha špatná nájemní smlouva 
výroba špičkové výrobní vybavení zastaralé výrobní linky 
informační technologie skvělé řízení informací zastaralý, poruchový IS 
finance solidní cash-flow předlužení, nízká likvidita 
 
 
Tab. 2.2 Možné příležitosti a hrozby (Zdroj: Převzato ze: (12)) 
Oblast podniku Příležitosti Hrozby 
trh rychle rostoucí trh zanikající trh 
typ podnikání nejsou dominantní "hráči" silná rostoucí konkurence 
normy, standardy přesah požadavků norem náklady na certifikace 
pracovní trh dostatek volných zdrojů legislativa, sociální dávky 
technologický rozvoj nove tržní niky nároky na znalosti 
ekonomické trendy růst HDP, životní úroveň pokles poptávky 
legislativa zákon rozšířil náš trh složitost zákonů, náklady 
politika snížení daní, dotace investiční pobídky 
globalizace rozšíření trhů nová konkurence 
 
• SLEPT 
 Tato analýza bývá někdy označována i jako PEST. Patří do skupiny analýz 
externích faktorů a zkoumá následující oblasti: 
- Sociální - demografické ukazatele, životní styl, trh práce, odbory aj., 
- Legislativní - zákony, legislativní nařízení, práce soudů aj., 
- Ekonomická - makroekonomické ukazatele, daně, trendy trhu, podpora státu aj., 
- Politická - stabilita státních institucí, politické trendy, postoje k podnikání aj., 
- Technologická - technologické trendy a vývoj v jednotlivých oblastech.   
         (5), (11), (12) 
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• Porterova analýza pěti sil      
 Jedná se o analýzu, jež sleduje konkurenční prostředí našeho podniku a je důležitá 
pro přípravu strategie firmy. (12), (15) 
  
 Zkoumá následujících pět oblastí: 
 
- Konkurenční rivalita - zde se posuzuje konkurence, která spadá do stejného typu či 
oblasti podnikání. Sledujeme míru konkurenčních tlaků, dynamiku trhu, 
konkurenceschopnost, náklady na naše zviditelnění, abychom se dostali do podvědomí 
potencionálních zákazník a také odhady využití vlastních konkurenčních výhod. (12), (15) 
 
- Hrozba vstupu nové konkurence - sledujeme nové subjekty vstupující na stejný trh 
nebo odhadujeme budoucnost trhu z pohledu vstupu potencionálních konkurentů. 
Odhadujeme na základě atraktivnosti daného trhu, současné konkurence, různých bariér 
vstupu, atd. V případě založení nového podniku se staneme právě my novou konkurencí 
na trhu. (12), (15) 
 
- Hrozba vzniku substitutů - zde se jedná o rizika nahrazení našich výrobků či 
poskytovaných služeb podobnými nabídkami od konkurence, jenž by se staly našimi 
substituty a získali tak nezanedbatelný podíl na našem trhu. (12), (15) 
 
- Vyjednávací síla odběratelů - sílu kupujících představuje především jejich vyjednávací 
síla o cenách. Ta může být buď ve formě přímé, kdy dochází ze strany zákazníka k 
přímému smlouvání a vyjednávání o ceně. Nepřímá forma nastává tehdy, pokud 
zákazníci začnou využívat našich služeb v menší míře nebo jich dokonce zcela přestanou 
využívat a dají přednost konkurenci. V období krize se z vyjednávací síly odběratelů 
stává poměrně silný faktor, jenž dokáže zapůsobit na nabídku poskytovaných služeb. Zde 
si proto musíme vyjasnit, do jaké míry jsou námi poskytované služby unikátní, kolik se 
na daném trhu nachází dokonalých substitutů a jaká je míra informovanosti o 
konkurenčních nabídkách. (12), (15) 
 
- Vyjednávací síla dodavatelů (pronájem, servis) - jedná se o vyjednávací sílu, jež je 
velmi závislá na druhu odvětví, ve kterém hodláme působit. Může se totiž stát, že v 
určitém odvětví může být tato síla téměř nulová a pro jiné zase naopak ta nejsilnější, jenž 
dokáže ovlivnit jak cenu, tak i složení našich produktů. To záleží zejména na míře naši 
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závislosti na konkrétních dodavatelích, existenci alternativních dodavatelů či konkurence 
mezi těmito dodavateli. (12), (15) 
 
2.6.2 Vnitřní analýza 
 Z hlediska tvorby vnitřní analýzy při zakládání nového podniku jde převážně o 
teoretické úvahy ohledně dostupných zdrojů a kompetencí, jelikož nemáme žádné 
konkrétní informace, které bychom mohli posoudit. V rámci této analýzy se zaměřujeme 
na následující body: 
− Produkt 
 Na začátku vnitřní analýzy vycházíme z produktu, tedy výrobku či služby, se 
kterým chceme jít na daný trh. Již nyní musíme mít na papíře konkrétní podobu našeho 
výrobku a musíme být schopni zodpovědět následující otázky: 
• Proč si budou zákazníci kupovat náš produkt? 
• Proč si tento produkt budou kupovat právě od nás a ne od naší konkurence?  
− Zdroje pro podnikání 
 Pomocí efektivního využití zdrojů docílíme vytvoření našeho produktu a jeho 
následnou přeměnu na výnosy a zisk. Nejdříve identifikujeme potřebné zdroje, následně 
vyřešíme nepoměr mezi potřebnými zdroji a zdroji dostupnými a nakonec si ujasníme 
způsob efektivního využití zdrojů. Jako potřebné zdroje zde jsou myšleny finanční zdroje, 
hmotné zdroje, nehmotné zdroje a lidské zdroje. 
− Organizace podniku 
 Zde máme na mysli zejména organizaci podniku z pohledu toku aktiv, pomocí 
nichž dochází k přeměnám vstupů na výstupy.  
- Klíčové kompetence 
 Klíčové kompetence představují oblasti našeho podnikání, kde máme oproti naši 
konkurenci určitou výhodu. Musíme identifikovat a následně sestavit seznam možných 
klíčových kompetencí (konkurenčních výhod) našeho podniku, který pak na závěr 
analýzy ověříme se silnými stránkami a příležitostmi ze SWOT analýzy. 
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- Finanční analýza 
 Jelikož při zakládání nového podniku nemáme žádné údaje z jeho finanční 
historie, tak je zde třeba provézt posouzení potřebných finančních zdrojů na rozjezd 
podniku, jejich pokrytí pomocí dostupných zdrojů a také odhad budoucího vývoje 
finančních toků. (5), (11), (12) 
 
Nástroje vnitřní analýzy podniku 
 Pro vnitřní analýzu podniku máme jak metody obecné, mezi které patří např. 
model 7S, tak metody více konkrétní, jenž se zaměřují jen na určitou skupinu vnitřních 
faktorů, mezi které patří např. BCG matice a marketingový mix 4P. (5), (11), (12) 
• 4P marketingového mixu 
 Jedná se o metodu analýzy, které nám pomůže přemýšlet o námi nabízených 
službách či produktech a jejich následným uchycením na trhu. Tato analýza dává do 
souvislosti následující složky: 
- Product - zde dochází k zaměření na nabízený produkt, řešíme otázky stanovení 
charakteristik výrobků, jeho postavení na trhu, životní cyklus, aj. Musíme mít na 
paměti, že projekt bude životaschopný jen za podmínky, že výrobek nebo 
poskytované služby najdou své uplatnění na trhu. 
- Price - představuje stanovení ceny našeho produktu. Sledujeme zde cenovou 
politiku na trhu, náklady na jednotku produkce, cenovou elasticitu, různé slevy, 
odměny, platební podmínky, aj. 
- Promotion - jedná se o podporu prodeje, kdy analyzujeme způsoby, jak se dostat 
do podvědomí zákazníků, abychom dosáhli poptávky po našem produktu. Patří 
sem využití reklamy a propagace, public relations, osobní prodej, aj. Tato oblast 
je důležitá jak z hlediska vstupu nového výrobku či služby na trh, tak i z hlediska 
budoucího udržení na trhu a dosažení dlouhodobých cílů daného projektu. 
- Place - určení distribučních kanálů, pomocí kterých se naše výrobky a služby 
dostanou k jednotlivým zákazníkům. (5), (11), (12) 
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3 ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÉ SITUACE 
3.1 Analýza trhu a související právní aspekty 
 Autoškola je odvětví, které nepředstavuje na trhu žádnou novinku, ale i přesto zde 
existuje prostor pro nové autoškoly, které díky zkvalitnění svých služeb a nových trendů 
mohou přilákat nové zákazníky. Dalšími důležitými aspekty k proniknutí na stávající trh 
je propracovaná marketingová propagace a vysoké zkušenosti instruktorů v daném oboru. 
 Provozování autoškoly je v právním systému vymezeno zákonem č. 247/2000 Sb. 
ze dne 30. června 2000 a ve znění pozdějších předpisů. Jedná se o zákon o získávání a 
zdokonalování odborné způsobilosti k řízení motorových vozidel a upravuje následující 
oblasti: 
• podmínky pro provozování autoškol, 
• způsob provádění výuky a výcviku žadatelů o získání odborné způsobilosti k 
řízení motorového vozidla (dále jen "získání řidičského oprávnění") a práva a 
povinnosti žadatelů o získání řidičského oprávnění, 
• práva a povinnosti provozovatelů a učitelů autoškol,  
• podmínky pro udělování a odnímání osvědčení pro učitele výuky a výcviku 
(dále jen "profesní osvědčení"), průkazu zkušebního komisaře a pověření k 
provádění přezkoušení řidičů, 
• způsob provádění zkoušek k získání řidičského oprávnění, 
• způsob zdokonalování odborné způsobilosti řidičů motorových vozidel, 
• působnost správních úřadů a státní dozor. (4) 
  
3.2  Analýza zákazníků 
 Mezi nejširší skupinu zákazníků budou patřit zejména studenti ze středních škol z 
blízkého okolí. Tato klientela, dle zkušeností ostatních provozovatelů autoškol, činí téměř 
80% všech klientů. V Rožnově pod Radhoštěm, kde žije okolo 17276 obyvatel 
průměrného věku 39,5 let, můžeme najít celkem 3 střední odborné školy, 1 střední 
odborné učiliště a 1 gymnázium. V Zubří, jenž má okolo 5432 obyvatel průměrného věku 
39,1 let, se bohužel nenachází žádná střední škola, jen škola základní, což však 
neznamená, že zde bude nouze o potencionální zákazníky. 
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K těmto studentům se ještě musí připočíst ostatní obyvatelé Zubří a blízkého 
okolí, kteří z jakéhokoliv důvodu ještě nemají řidičské oprávnění nebo o něj přišli. 
Další skupinou zákazníků budou lidé využívající služeb kondičních jízd. Tyto 
služby jsou připraveny zejména pro lidi, kteří již delší dobu neřídili motorové vozidlo a 
mají strach znovu usednout za volant. A nakonec také řidiči navštěvující kurzy povinného 
školení bezpečnosti práce pro řidiče-referenty. Zde se bude Autoškola Zubří snažit 
zaměřit na místní autodopravce a ostatní firmy, pro které je absolvování daného školení 
zákonem nařízeno. 
 
Očekávané požadavky ze strany zákazníků: 
• cenová přijatelnost (platby na splátky), 
• časová flexibilita při výuce praktických jízd, 
• kvalita poskytovaných služeb. 
 
3.3 Analýza konkurence 
Z hlediska konkurence nesídlí v Zubří ani jedna autoškola, čímž by zde Autoškola 
Zubří mohla zaujmout pozici číslo jedna. Na nejbližší konkurenci lze narazit v 
Rožnově pod Radhoštěm, jenž je vzdálen necelých 5km od Zubří, tedy přibližně  
5 min. jízdy autem. Zde operuje celkem 8 aktivních autoškol, konkrétně se jedná o 
následující: 
 
1 x právnická osoba: (Zdroj: http://www.rzp.cz/) 
 
Obch. firma: TOMICAR s.r.o. 
IČO: 27768805 
Vznik: 29.5.2006 
Sídlo: Svazarmovská 1011, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Jednatel: Karel Jakeš, Hutisko-Solanec 458, 756 62 
Vklad: 200 000 Kč 
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7 x fyzická osoba: (Zdroj: http://www.rzp.cz/) 
 
Karel Jakeš  
IČO: 12119423 
Vznik: 29.09.1992 
Místo podnikání: Hutisko 458, 756 62 Hutisko-Solanec 
Provozovna: Svazarmovská 1011, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Zahájení provozování dne: 01.01.2005 
 
Daniel Špůrek  
IČO: 73197084 
Vznik: 02.06.2003 
Místo podnikání: Radhošťská 660, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Provozovna: nábřeží Dukelských hrdinů 570, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Zahájení provozování dne: 02.06.2003 
 
Ludmila Polčáková 
IČO: 18957081 
Vznik: 29.09.1992 
Místo podnikání: 756 53, Vidče 222 
Provozovna: 1. máje 865, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Zahájení provozování dne: 29.09.1992 
 
Václav Tkáč 
IČO: 64136922 
Vznik: 01.03.1996 
Místo podnikání: Hrádky 187, 756 63 Valašské Meziříčí 
Provozovna: Zemědělská 500, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Zahájení provozování dne: 02.02.2011 
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Jana Arendášová 
IČO: 69593175 
Vznik: 01.10.1999 
Místo podnikání: Revoluční 715, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Provozovna: Lesní 1689, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
  Meziříčská 774, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Zahájení provozování dne: 17.02.2009 
 
Erika Arendášová 
IČO: 71929363 
Vznik: 01.06.2006 
Místo podnikání: Revoluční 715, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Provozovna: Meziříčská 730, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Zahájení provozování dne: 01.06.2006 
 
Zdeněk Vaňura 
IČO: 14590239 
Vznik: 29.09.1992 
Místo podnikání: 5. května 1341, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Provozovna: 5. května 1341, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Zahájení provozování dne: 29.09.1992 
 
Libor Jochec 
IČO: 65510607 
Vznik: 01.06.2010 
Místo podnikání: 5. května 1350, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Provozovna: 5. května 1350, 756 61 Rožnov pod Radhoštěm 
Zahájení provozování dne: 01.06.2010 
 
 
 Z těchto osmi autoškol představují největší konkurenci následující tři autoškoly:  
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 Autoškola Karel Jakeš neboli Tomicar s.r.o., kde majitel disponuje jak 
živnostenským oprávněním, tak společností s ručením omezeným. Pan Karel Jakeš 
provozuje autoškolu již od roku 1992 a v Rožnově pod Radhoštěm pak působí od roku 
2005. Tato autoškola se v dané oblasti řadí mezi ty největší, jelikož poskytuje nejširší 
spektrum služeb. Nabízí možnost získání řidičského oprávnění téměř pro všechny 
skupiny, jmenovitě pro skupiny: AM, A1, A, B, BE, C, CE, a D. K dalším podstatným 
výhodám pak určitě patří nabídka služeb akreditovaného školícího střediska.  
 Tato autoškola využívá výhody strategického umístění své provozovny, jelikož 
sídlí přímo v budově SOU, sousedí se střední odbornou školou a v těsné blízkosti se 
rovněž nachází gymnázium a další střední odborná škola. Celkem tedy z pěti středních 
škol působících v Rožnově pod Radhoštěm mám tato autoškola hned čtyři v blízkém 
sousedství. 
 Mezi hlavní nevýhodu této autoškoly patří absence vlastních webových stránek. 
Autoškolu sice najdeme na internetu v různých seznamech firem, zde ale většinou 
získáme jen její adresu a kontakt. Podrobnou nabídku služeb a jednotlivé ceny se tu 
nedozvíme. Tato skutečnost je o to více zarážející, když tato společnost rovněž nabízí 
reklamní a marketingové služby.  
 
Tab. 3.1 Ceník autoškoly Karel Jakeš (Zdroj: JAKEŠ, Karel. Ústní sdělení, dne: 9.1.2011) 
Skupina Cena [Kč] Skupina Cena [Kč] 
AM 3000 B 8500 
A1 3000 BE 6500 
A18 5000 C 16000 
A21 8000 D 15000 
 
  
 Autoškola Daniel Špůrek byla založena roku 2003 a opět disponuje strategickým 
místem své provozovny, jelikož sídlí v budově poslední páté střední školy v tomto městě, 
konkrétně střední školy zemědělské a přírodovědné. Tato autoškola nabízí možnost 
získání řidičského oprávnění pro následující skupiny: AM, A1, A18, A21, B, BE, C a T. 
Mezi další poskytované služby patří kondiční jízdy pro zdokonalení a znovuoživení 
zkušeností s řízením a školení řidičů. Nejedná se však o akreditované školící středisko a 
rozsah poskytovaných služeb v oblasti školení je tak omezen. 
 Autoškola profituje ze strategické polohy své provozovny, kdy úzce spolupracuje 
právě se střední školou zemědělskou a přírodovědnou, odkud má velký příliv zákazníků, 
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zejména skupiny B, BE a T. Výhodou je bezesporu provozování autoškoly na moderním 
a u mladých lidí velice oblíbeném vozu Volkswagen Golf V, 1.9 TDI. Dále autoškola 
poskytuje jak množstevní slevy, tak např. slevu 5% při přihlášení přes internet (kromě  
sk. B). Ceny pro jednotlivé skupiny jsou následující: 
 
Tab. 3.2 Ceník autoškoly Daniel Špůrek (Zdroj: www.autoskolaspurek.cz, dne: 8.1.2011) 
Skupina  Cena [Kč] Skupina Cena [Kč] 
AM 4100 B 8600 
A1 4100 BE 4700 
A18 4500 C 15 000 
A21 6300 T - 
kondiční jízdy 350/hod  
školení dohoda  
  
  
 Autoškola Jana Arendášová vznikla v roce 1999, sídlo provozovny má v těsné 
blízkosti hlavního autobusového a vlakového nádraží. K nabízeným službám patří 
možnost získat řidičský průkaz pro následující skupiny: AM, A1, A, B, C, D, BE, CE. 
Kromě tohoto nabízí i své služby akreditovaného školícího střediska, především 
pravidelná a vstupní školení řidičů pro účely profesní způsobilosti řidičů pro skupiny C, 
CE, D, DE.  Dále jsou v nabídce kondiční jízdy a také zkoušky pro vrácení řidičského 
oprávnění. Autoškola umožňuje zvolit si zrychlený výcvik, jenž potrvá cca 16 dní. 
 Mezi výhody lze zařadit především vlastní webové stránky se všemi potřebnými 
informacemi (což by se zdálo, že je dnes samozřejmostí, ale bohužel realita je jiná), 
možnost platby na splátky, individuální slevy pro vracející se klienty této autoškoly nebo 
slevy pro studenty. Tato autoškola také poskytuje dárkové poukazy na výcvik příslušné 
skupiny. Ceny poskytovaných služeb uvádí následující tabulky: 
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Tab. 3.3 Ceny řidičských oprávnění - Arendášová (Zdroj: www.auto-skola.tym.cz, dne: 8.1.2011) 
Skupina Cena [Kč] Skupina Cena [Kč] 
A1 4500 B 9000 (8500 stud.) 
A18 4700 BE dohoda 
A21 6500 C dohoda 
z A18 na A21 3000 CE dohoda 
 D dohoda 
 
Tab. 3.4 Ceny školení - Arendášová (Zdroj: www.auto-skola.tym.cz, dne: 8.1.2011) 
Služba Cena [Kč] 
školení řidičů referentských vozidel 250 
pravidelné školení řidičů 1000 
kondiční jízdy (45min) 350/hod, 300/hod (5 a více hod.) 
 
 Nevýhodou může být relativně vzdálená učebna pro teoretickou výuku, jenž se 
nachází až na okraji města. 
 
3.3.1 Silné a slabé stránky konkurence 
Tab. 3.5 Přehled silných a slabých stránek naši konkurence (Zdroj: vlastní zpracování) 
Autoškola Silné stránky Slabé stránky 
Karel Jakeš 
Tomicar s.r.o. 
- největší v RpR 
- téměř všechny skupiny (A-D) 
- akreditované školící středisko 
- strategická poloha (budova 
školy) 
- více školitelů 
- zavedená autoškola, působení v 
RpR od r. 1992 
 
 
- nemá webové stránky 
- slabá prezentace poskytovaných 
služeb 
Daniel 
Špůrek 
- strategická poloha (střední 
škola zemědělská) 
- oblíbený moderní vůz 
- nízké ceny 
- množstevní sleva, sleva při 
přihlášení přes internet 
- info na webových stránkách 
- kondiční jízdy, školení řidičů 
- působení od r. 2003 
 
 
 
- není akreditované školící středisko 
- počet školitelů (1-2) 
- webové stránky nejsou 
optimalizované pro vyhledávače 
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Jana 
Arendášová 
 
- služby akreditovaného 
školícího střediska 
- provozovna u hlavního 
autobusového a vlak. nádraží 
- téměř všechny skupiny (A-D) 
- veškeré informace na 
webových stránkách 
- slevy pro studenty, věrnostní 
slevy, dárkové poukazy 
- školné na splátky 
 
- vzdálená učebna na okraji města 
- vyšší ceny 
 
- počet školitelů 
 
 
3.3.2 SWOT analýza 
Tab. 3.6 SWOT analýza - interní vlivy (Zdroj: vlastní zpracování) 
Silné stránky Slabé stránky 
In
te
rn
í v
liv
y 
• Jediná autoškola ve městě. 
• Atraktivní vůz. 
• Nové inovativní služby. 
• Důraz na kvalitu a nabyté 
vědomosti. 
• Zkušený spolehlivý cvičitel s 
dlouholetou praxí. 
• Přizpůsobení možnostem 
zákazníka, vysoká flexibilita. 
• Moderní výukové metody s 
výpočetní technikou. 
• Vlastní plocha pro autocvičiště. 
• Silná marketingová propagace 
(reklama v rádiu, letáky na 
školách, facebook). 
• Množství slevových akcí a 
různých benefitů. 
 
 Nové jméno, bez tradice. 
 Doba uvádění na trh (vysoká 
nezaměstnanost, nízké příjmy). 
 Nejsme akreditované školící středisko. 
 Počáteční finanční nákladnost. 
 Provozování autoškoly představuje 
specifickou službu s úzkými možnostmi 
nabídnout něco navíc. 
 Nedostatečné disponování kapitálových 
prostředků pro zavedení výuky všech 
skupin řidičského oprávnění. 
 Nízký počet školitelů. 
 Z počátku pouze výuka skupin A, B, 
BE, T. 
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Tab. 3.7 SWOT analýza - externí vlivy (Zdroj: vlastní zpracování) 
Příležitosti Hrozby 
E
xt
er
ní
 v
liv
y 
• Vznik akreditovaného školícího 
střediska. 
• Vybudování dobrého jména, 
poctivý přístup k poskytování 
nabízených služeb, důraz na 
maximální spokojených zákazníků 
(hodnocení a diskuze na webových 
stránkách). 
• Možnost zavedení nových 
nadstandardních služeb (škola 
smyku). 
• Online rezervace jízd, 
propracovaný systém na webových 
stránkách. 
• Průběžná modernizace vybavení - 
auta, motorky, příslušenství. 
• Spolupráce se školami - možnost 
výuky teorie přímo na školách. 
• Do budoucna více školitelů, 
rozšíření a diverzifikace vozového 
parku (automatická převodovka, 
offroad) a nabídky služeb s 
možností založení druhé 
provozovny v RpR a být tak blíže 
našim zákazníkům. 
• Spolupráce s prodejci aut (benefity 
pro naše absolventy). 
• Výhodnější smlouvy s dodavateli. 
 Zaběhlý trh se silnou konkurencí, 
přesycení trhu.  
 Nedůvěra v novou autoškolu. 
 Nová konkurence. 
 Cenová válka. 
 Konkurence přijde na trh s inovativní 
službou, na kterou nebudeme schopni 
zareagovat. 
 Nové legislativní překážky. 
 Zvýšení daní. 
 Zvýšení cen pohonných hmot (rapidní 
zvýšení nákladů). 
 Pokles poptávky 
 Úbytek obyvatelstva (slabý ročník) 
 snížení životní úrovně 
(nezaměstnanost). 
 Malé zkušenosti vedení. 
 Vysoká poruchovost vozů. 
 Výpověď z nájmu. 
 Výpověď ze strany školitele. 
 Nutnost nasazení vyšších cen oproti 
konkurenci pro udržení životaschopnosti 
firmy. 
 Neúčinná marketingová propagace, 
nereálný odhad potencionálních 
zákazníků a krach plánů na rozšíření 
firmy do budoucna. 
 Zákazníci nemusí mít zájem o poctivý 
přístup k výcviku (skutečné odjezdění 
všech povinných hodin, povinná výuka 
teorie i zdravovědy), jenž bude našim 
prvořadým cílem. 
 
 
3.3.3 Porterova analýza 
Konkurenční rivalita 
 Jak již bylo popsáno v předchozí kapitole 3.3Analýza konkurence, mezi 
nejsilnější konkurenty lze zařadit autoškoly - Karel Jakeš, Daniel Špůrek a Jana 
Arendášová. Jedná se o tři největší a nejsilnější autoškoly, jenž poskytují své služby 
nejvíce zákazníkům v dané oblasti. Tyto autoškoly většinou využívají strategického 
umístění své provozovny, kdy působí buď v těsné blízkosti středních škol (Karel Jakeš, 
Daniel Špůrek) či hlavního autobusového a vlakového nádraží (Jana Arendášová). Tímto 
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se nejvíce dostávají do podvědomí svých zákazníků. Dále bojují nabídkou poskytovaných 
služeb, zejména pestrou škálou skupin řidičských oprávnění, jenž u nich může zákazník 
získat. 
 Samozřejmě se zde objevuje i marketingový boj o zákazníka, kdy Daniel Špůrek 
nabízí své služby rozesíláním informačních letáků do škol. Dále zde můžeme zaznamenat 
boj o zákazníka z pohledu ceny a různých benefitů, např. úhrada školného na splátky a 
věrnostní slevy (Jana Arendášová) či množstevní slevy (Daniel Špůrek). Aby se 
Autoškola Zubří udržela na trhu mezi těmito hráči, bude muset zaútočit na jejich slabá 
místa, tedy zejména kvalitně zpracovat prezentaci firmy na webových stránkách, 
nabídnout zákazníkům stejné cenové podmínky a přidat více zajímavých benefitů z 
pohledu poskytovaných služeb.  
 
Hrozba vstupu nové konkurence 
 Co se týče vstupu nových subjektů na stejný trh, existují zde samozřejmě 
legislativní překážky a různá nařízená a technické podmínky, které musí tyto subjekty 
splnit, aby se úspěšně registrovaly k provozování autoškoly.  
 V Rožnově pod Radhoštěm se zdá tento trh již dostatečně nasycen a nabídka 
služeb ze stran autoškol je dosti vysoká. Proto bych ani nepředpokládal, že se v této 
oblasti objeví nová konkurence v provozování autoškoly. Bylo by to samozřejmě možné, 
ale to jen za předpokladu, že by nová autoškola byla z počátku dostatečně finančně 
zajištěná, aby byla schopna nabídnout atraktivnější služby svým zákazníkům oproti 
stávající konkurenci - tedy nové vybavení, nové vozy, lepší ceny atd.   
 Co se týče hrozby nové konkurence v Zubří, je zde potencionálně vyšší šance 
vzniku nové autoškoly, než v Rožnově pod Radhoštěm, a to zejména z důvodu současné 
neexistence žádného takového subjektu. Na druhou stranu však může nové potencionální 
konkurenty odradit absence jakékoliv střední školy ve městě, čímž se může zdát daná 
oblast na první pohled pro tento obor jako neperspektivní. Pokud by se Autoškole Zubří 
podařilo zaujmout první pozici v tomto městě v oblasti provozování autoškoly, tak lze 
předpokládat, že by tímto zcela odradila potencionální konkurenty od vstupu na zdejší 
trh. 
 
Hrozba vzniku substitutů 
 Jelikož provozování autoškoly představuje velmi specifickou službu vymezenou 
právní legislativou, nedá se očekávat její nahrazení jinými produkty, jako se to může 
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stávat v jiných oborech. Vznik substitutů tak můžeme očekávat v podobě nabídky 
podobných služeb od konkurence.Tuto hrozbu bude z počátku představovat právě 
Autoškola Zubří, jelikož se bude snažit být substitutem ke své konkurenci a nabídnout 
kvalitnější služby za stejné peníze, čímž by se dostala do podvědomí zákazníků na daném 
trhu a vybudovala si tak zde pevnou pozici. 
 
Vyjednávací síla odběratelů 
 Nejširší skupinu zákazníků autoškoly budou tvořit především studenti středních 
škol z blízkého okolí a mladší generace obyvatelstva do 30 let. Tito budou představovat 
téměř 90% budoucích zákazníků. Sílu těchto odběratelů představuje především jejich 
vyjednávací síla o cenách za poskytované služby. Tato skupina zákazníků je totiž na 
cenovou úroveň velmi citlivá. Vyjednávací síla odběratelů pak může nastat buď ve formě 
přímé, kdy zákazník přistoupí k přímému smlouvání a vyjednávání o ceně nebo v 
nepřímé formě, kdy se zákazník rozhodne využívat služeb v menší míře, či dokonce 
přestane využívat těchto služeb úplně a dá přednost konkurenci. Takovéto chování 
zákazníků je především v období ekonomické krize zcela logické a stává se z něj velice 
silný faktor, jenž dokáže ovlivnit nabídku poskytovaných služeb na daném 
trhu.Vyjednávací síla odběratelů se utlumí především srovnatelnou nebo nižší cenovou 
hladinou oproti konkurenci při poskytování kvalitnějších služeb s různými benefity (viz. 
popsané výhody v kap. 4.5.1 Product) tak, aby zákazník neměl potřebu vyjednávat o ceně 
a byl tak s nabídkou poskytovaných služeb spokojen. 
 
Vyjednávací síla dodavatelů 
 V odvětví provozování autoškoly nehraje vyjednávací síla dodavatelů podstatný 
vliv, jelikož autoškoly nejsou ve velké míře závislé na konkrétních dodavatelích. Jedinou 
nevýhodu zde může představovat pronájem kancelářských prostor, kde může vzniknout 
určitý nátlak v podobě zvýšení nájemného. Co se týče ostatních dodavatelů, ke kterým 
budou patřit zejména dodavatelé pohonných hmot, kancelářského vybavení a pomůcek a 
autoservis, tak zde existuje velké množství alternativních dodavatelů. Z toho lze 
předpokládat, že k žádným vážnějším nátlakům z jejich strany docházet nebude, spíš lze 
očekávat opačnou situaci, tedy možnosti vyjednání věrnostních slev, zejména ze strany 
autoservisu a dodavatele kancelářského vybavení a pomůcek. Ze strany dodavatele 
pohonných hmot se neočekávají žádné benefity, jelikož tato autoškola nebude dostatečně 
silným odběratelem, aby s tímto mohla počítat. 
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4 VLASTNÍ NÁVRH PODNIKATELSKÉHO ZÁMĚRU 
4.1 Exekutivní souhrn 
 Autoškola Zubří, s.r.o. bude založena Františkem Holišem, který neuvažuje o 
dalších společnících. Do podnikání vloží jak peněžní vklad 200 000,- Kč, tak i svůj 
stávající majetek, který bude vhodný pro potřeby autoškoly. Jedná se o pozemek, jenž 
bude sloužit jako cvičná plocha a dále vozový park - traktor, osobní automobil, motocykl 
a dva přívěsné vozíky. Tímto bude možnost z počátku poskytovat služby získání 
řidičského oprávnění na skupiny AM, A1, A18, A21, B, BE a T. Autoškola Zubří bude 
mít sídlo přímo ve městě Zubří, kde prozatím nesídlí žádná autoškola a bude se snažit 
prosadit jak svým osobním přístupem k zákazníkům, tak i nastavenou cenovou politikou, 
jenž bude neustále monitorovat svou konkurenci. Pomocí cílené marketingové kampaně 
se chce Autoškola Zubří dostat již z počátku svého podnikání do podvědomí veřejnosti 
jako silný a kvalitní konkurent stávajících autoškol v okolí. Z počátku bude pan Holiš 
zaměstnávat jednoho školitele, ale jelikož i on sám působil v minulosti jako školitel, tak 
se i teď zapojí do této činnosti. Kromě služeb získání řidičského oprávnění bude 
autoškola poskytovat také služby školení, kondiční jízdy či poradenství v oblasti 
navrácení řidičského oprávnění. 
 Mezi výčet mnoha výhod oproti konkurenci můžeme zařadit např. možnost volby 
začátku a konce praktických jízd, online rezervace rozvrhu jízd, možnost volby délky 
kurzu a mnoho zaměření na praktický nácvik různých situací v provozu, na které se v 
jiných autoškolách zapomíná.  
 Zajímavé se pak stane množství poskytovaných slev, jež umožní zákazníkům 
získat požadovanou službu ještě levněji nebo možnost platit kurz na splátky bez navýšení. 
 Do dalších let se pak plánuje pořízení druhého vozu pro výuku sk. B, zaměstnání 
dalšího školitele a dále rozšíření o další skupiny C, příp. i D a s tím spojené založení 
akreditovaného školícího střediska. Pokud by se plány naplnily, mohla by se v dalších 
letech otevřít i druhá pobočka v sousedním městě. 
 Pro financování provozní činnosti podniku a počáteční marketingové kampaně se 
počítá s úvěrem ve výši 150 000 Kč na 3 roky, k nákupu potřebných motocyklů pak úvěr 
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ve výši 89 000 Kč na 3 roky. Druhý rok se pro nákup dalšího osobního vozu sk. B 
použije úvěr ve výši 200 000 Kč na 5 let. 
 Dle odhadu z finančního plánu by se mohlo již v prvním roce dosáhnout tržeb ve 
výši 1006 850 Kč a provozní výsledek hospodařená bude činit -134 954 Kč. Ve druhém 
roce se dosáhne tržeb ve výši 1 363 250 Kč a po uplatnění odpisů majetku ve výši  
132 290 Kč, jenž se nám přesunuly z prvního roku, dosáhneme provozního výsledku 
hospodaření ve výši 82 197 Kč. Třetí rok podnikání se pak odhadované tržby pohybují na 
úrovni 1 902 850 Kč a s uplatněním odpisů z předchozí roku ve výši 231 803 Kč se 
dostaneme na provozní výsledek hospodaření ve výši 138 870 Kč. Stav peněžních 
prostředku na konci období se pak dle odhadovaného přehledu o peněžních tocích bude v 
prvním roce rovnat 98 546 Kč, druhý rok 186 533 Kč a třetí rok 446 396 Kč.  
4.2 Popis podniku 
 Pro založení podniku bude využita právní forma kapitálové obchodní společnosti 
- společnost s ručením omezeným (s.r.o.) se základním kapitálem 200 000,- Kč, a to 
především z důvodu ručení za závazky společnosti pouze do výše svých nesplacených 
vkladů. Plánovaná obchodní firma: Autoškola Zubří s.r.o.. Zakladatelským dokumentem 
se stane zakladatelská listina, společnost vznikne zápisem do obchodního rejstříku. 
Jednatelem společnosti se stane její majitel, pan František Holiš, který neuvažuje o 
dalších společnících a podnik založí sám. Předmětem podnikání se pak stane 
provozování autoškoly, kdy budou z počátku nabízeny služby získání řidičského 
oprávnění na skupiny A, B, BE a T s možností budoucího rozšíření o další skupiny dle 
zájmu ze strany zákazníků a především dle dosahovaných hospodářských výsledků.  
 K dalším nabízeným službám budou patřit školení řidičů, kondiční jízdy s různým 
zaměřením a také poradenství a služby v oblasti navrácení řidičského oprávnění.  
Pan Holiš klade velký důraz na spokojenost svých budoucích zákazníků, proto pro ně 
připravil řadu podstatných výhod oproti konkurenci, aby uspokojil jejich požadavky a 
zpříjemnil tak výuku ve své autoškole. Podrobné informace týkající se poskytovaných 
služeb, včetně veškerých výhod oproti konkurenci, jsou uvedeny v kapitole 4.5 
Marketingový plán - podkapitola 4.5.1 Product. 
 Společnost bude mít sídlo v pronajatých prostorech na ulici Hlavní, č.p. 823  
ve městě Zubří, což představuje strategickou polohu v centru města s výbornou 
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dostupností. Zde je dbán důraz na dobré vztahy a smlouvy dlouhodobého charakteru, aby 
se společnost vyvarovala riziku nečekané výpovědi z nájmu. 
 Z hlediska organizační struktury bude pan Holiš jako jednatel autoškoly 
zodpovídat za veškerý chod společnosti a k dispozici bude mít jednoho zaměstnance - 
školitele, jenž disponuje dlouholetou praxí a zkušenostmi v daném oboru a především je 
držitelem profesního osvědčení a také držitelem řidičského oprávnění na veškeré skupiny 
řidičského oprávnění. Tento školitel bude provádět především praktický výcvik žadatelů 
o řidičské oprávnění, teoretickou výuku povede sám jednatel společnosti, není to však 
podmínkou. Jednatel společnosti pan Holiš je totiž také držitelem profesního osvědčení, 
jelikož dříve působil jako školitel v autoškole a je rovněž držitelem řidičského oprávnění 
na veškeré skupiny řidičského oprávnění. Tímto má dnes možnost se v případě potřeby 
aktivně zapojit i do praktického výcviku. Dále je sjednána dohoda s místní zdravotní 
sestrou, která povede výuku zdravotnické přípravy. Výuku zdravotnické přípravy totiž 
může provádět pouze lékař, střední či nižší zdravotnický pracovník, učitelé odborných 
předmětu ze středních zdravotnických škol, absolvent rekvalifikačních kursů "člen první 
pomoci" či instruktor Červeného kříže. Pro vedení účetnictví pak budou využity služby 
externí účetní. 
 Co se týče potřebného vstupního vybavení autoškoly, pan Holiš plánuje 
poskytnout svůj stávající vozový park, jenž má v osobním vlastnictví, pro potřeby 
výcviku v nově vznikající autoškole. Tímto dojde ke znatelné úspoře nákladů 
vynaložených v počáteční fázi podnikání.   
Konkrétně se jedná o: 
- osobní automobil značky VW Golf VI, 
- motocykl Honda Hornet 70kW, 
- traktor Zetor 7211 s vlečkou, 
- přívěsný vozík do 750Kg i nad 750Kg. 
 
 Zbylé motocykly potřebné pro skupiny řidičského oprávnění AM, A1 a A18 
plánuje pan Holiš zakoupit před zahájením provozování autoškoly, stejně tak i potřebné 
vybavení kanceláře a učebny (PC, tiskárna/kopírka/fax, nábytek, učební pomůcky, atd.). 
Způsob úhrady bude z části v hotovosti, zbytek na leasing či ze získaného úvěru. 
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 Z hlediska pojištění hodlá podnik kromě zákonného pojištění odpovědnosti 
zaměstnavatele za škodu při pracovním úrazu nebo nemoci z povolání využívat také 
komerční pojištění ke snížení rizika podnikání. 
 Vize a strategické cíle podniku 
 Vize podniku je stát se úspěšně prosperující autoškolou s vybudováním dobrého 
renomé, jenž dokáže přesvědčit zákazníky o kvalitách poskytovaných služeb a zařadit se 
v budoucnu tak mezi 3 nejvýznamnější autoškoly v okolí. 
Pro autoškolu se stává hlavním cílem úspěšné prosazení na daném trhu tím, že se 
dostane do podvědomí veřejnosti jako kvalitní a silný konkurent stávajících autoškol v 
dané lokalitě. Toho hodlá docílit především cílenou marketingovou kampaní za pomocí 
regionálního rádia, reklamy na facebooku, kvalitních webových stránek a pomocí 
distribuce letáků na středních školách s následnou osobní prezentací námi poskytovaných 
služeb a nabídkou výhodných benefitů týkající se získání řidičského oprávnění pro 
studenty. Svým osobním přístupem a důrazem na kvalitu poskytovaných služeb hodlá 
Autoškola Zubří oslovit své potencionální klienty a naplňovat své stanovené cíle. 
 
 Mezi dílčí cíle pak patří následující: 
- Během 2 let se ve výsledku hospodaření dostat do kladných, což je podloženo i 
finanční analýzou. Část zisku bude použita na financování rozvoje podniku. 
- V dalších letech postupně navyšovat dosažený zisk v rámci možností podniku.  
Dle potřeby rozšířit pole školitelů a vozového parku pro dokonalé uspokojení poptávky 
po nabízených službách. 
- Vybudování ustálené konkurenceschopné pozice na trhu, tj. ovládnutí min. 15% 
tržního podílu s následným růstem tržního podílu. 
- Zaměření se na slabé stránky konkurence a nabídnout zákazníkům právě to, co u 
ní postrádají. Zároveň také hledat způsoby, jak porazit konkurenci v jejich silných 
stránkách nebo se jí v této oblasti alespoň vyrovnat. 
- Vybudování dobrého renomé zejména kvalitou poskytovaných služeb a také 
osobním přístupem ke svým zákazníkům. 
- Vybudování kladných vztahů s konkurencí pro případnou budoucí spolupráci v 
oblasti provozování autoškoly - pronájem vozidel, trenažéru, cvičných ploch atd. 
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- Klást důraz na charakter a profesionalitu zaměstnanců - školitelů, jenž budou 
představovat hlavní článek v poskytování služeb autoškoly. Současně dbát na jejich 
spokojenost v pracovním prostředí, jež se bude dále kladně odrážet při jejich práci s žáky 
autoškoly, a tak docílit i celkové spokojenosti našich klientů.  
 
Shrnutí základních údajů: 
Obchodní firma: Autoškola Zubří s.r.o. 
Zahájení činnosti: 01/2012 
Sídlo: Zubří, Hlavní č.p. 823, PSČ 756 54 
Právní forma: Společnost s ručením omezeným 
Předmět podnikání: Provozování autoškoly 
Zakladatel: František Holiš 
Jednatel: František Holiš 
Základní kapitál: 200 000,- Kč 
Počet zaměstnanců: 2x HPP (školitelé) 
 2x jiný než HPP (zdravotní sestra, účetní) 
 
4.3 Analýza trhu a konkurence 
Tato část již byla popsána v kap. 3 Analýza současné situace. 
 
4.4 Operační plán a časový harmonogram realizace 
 Operační plán podniku je z hlediska harmonogramu realizace rozdělen do 
jednotlivých etap, kdy v Tab. 4.1 je uveden přehled důležitých kroků a časové vymezení 
klíčových činností spojených se založením podniku (etapa 1-3).   
Tab. 4.2 souvisí s následným provozováním autoškoly a uvádí strategická hlediska 
plánovaného rozšíření podniku do budoucna (etapa 4).  Jedná se o rozšíření 
poskytovaných služeb o další skupiny řidičských oprávnění, konkrétně skupiny C a D. 
Pro skupinu C se plánuje zakoupení vlastního nákladního automobilu, u skupiny D bude 
využit možný pronájem od konkurence. S rozšířením poskytovaných služeb souvisí 
rozšíření počtu školitelů.  
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 V případě velkého zájmu o řidičské oprávnění skupiny B, jenž by překračoval 
možnou kapacitu jednoho vozu, se situace vyřeší zakoupením druhého osobního 
automobilu. Pokud by Autoškola Zubří byla dostatečně prosperující a měla potenciál 
růstu, může pak uvažovat o rozšíření svého působení o další pobočku v Rožnově pod 
Radhoštěm.  
Tab. 4.1 Harmonogram realizace (Zdroj: vlastní zpracování) 
ID Název úkolu Zahájení Ukončení Doba trvání 
   (dd.mm.rr) (dd.mm.rr) (dní) 
 I. Etapa    
1 Průzkum trhu 01/07/11 15/07/11 14 
2 Mapování konkurence 07/07/11 23/07/11 16 
3 Mapování zákazníků 07/07/11 24/07/11 17 
 II. Etapa    
4 Zpracování podnikatelského plánu 01/08/11 05/09/11 35 
5 Rozhodnutí o realizaci 06/09/11 13/09/11 7 
 III. Etapa    
7 Založení společnosti 01/11/11 01/12/11 30 
6 Vyhledání vhodných prostor 18/09/11 18/10/11 30 
10  - Uzavření smlouvy o pronájmu 12/01/11 02/12/11 1 
15 vybavení pronajatých prostor 06/12/11 20/12/11 14 
8 
výběr a zakoupení motocyklů AM, A1, 
A18 13/11/11 04/12/11 21 
 výběr a zakoupení trenažéru 20/11/11 04/12/11 14 
16 Přestavba vozů pro výuku autoškoly 09/12/11 23/12/11 14 
14 Hledání vhodných zaměstnanců 06/12/11 20/12/11 14 
22  - Uzavření pracovní smlouvy - školitel 01/01/12 02/01/12 1 
 Uzavření dohody o provedení práce    
20  - účetní 01/01/12 02/01/12 1 
21  - zdravotní sestra 01/01/12 02/01/12 1 
 Marketingová propagace    
12  - distribuce letáků (1x měsíčně) 04/12/11 11/12/11 7 
18  - reklama v rozhlase 18/12/11 17/01/12 30 
11  - webové stránky, facebook 02/12/11 23/12/11 21 
19  - registrace v katalozích firem 22/12/11 23/12/11 1 
13  - polepení vozů 05/12/11 10/12/11 5 
9 Výběr vhodných reklamních předmětů 13/11/11 20/11/11 7 
17 Výběr a založení bankovního účtu 11/12/11 13/12/11 2 
23 Vyjednávání spolupráce s konkurencí 01/01/12 31/01/12 30 
 Zahájení první výuky  02/01/12  
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Obr. 4.1 Harmonogram realizace (Zdroj: vlastní zpracování) 
  
Tab. 4.2 Plán do dalších let (Zdroj: vlastní zpracování) 
IV. Etapa 
Rok 
podnikání Plán v dalších letech 
2. Pořízení druhého vozu sk. B 
3. Zaměstnání dalšího školitele 
4. Rozšíření o skupinu C, (D) 
4. Založení akreditovaného školícího střediska 
5. Druhá pobočka firmy v RpR 
 
 
4.5 Marketingový plán 
 Marketingový plán společnosti je blíže popsán pomocí jednotlivých "P" 
komponent rozšířeného marketingového mixu. 
4.5.1 Product 
Produktem se stane poskytování služeb autoškoly. Již z počátku bude v nabídce 
získání řidičského oprávnění na skupiny A, B, B+E a T. Kromě získání řidičského 
oprávnění také následující služby: 
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• Školení řidičů referentských vozidel dle zákona č. 262/2006 Sb. (cca 90min). 
• Povinné pravidelné školení řidičů (7hod ročně). 
Standardní kondiční jízdy.  
• Kondiční jízdy zaměřené pouze na parkování. 
• Kondiční jízdy zaměřené pouze na jízdu s přívěsným vozíkem do 750 Kg. 
• Poradenství a služby v oblasti navrácení řidičského oprávnění z následujících 
důvodů: 
- zákaz řízení,  
- odebrání dvanácti trestných bodů, 
- ztráta zdravotní způsobilosti k řízení motorových vozidel. 
• Výuka bezpečnosti silničního provozu pro žáky základních škol. 
  
 Výuka a výcvik bude co nejvíce přizpůsobena časovým požadavkům ze strany 
zákazníků, autoškola bude poskytovat své služby 7 dní v týdnu. Do portfolia služeb bude 
zavedeno mnoho nadstandardních benefitů, jenž zkvalitní výuku budoucích řidičů a 
vytvoří určitou konkurenční výhodu. Jedná se např. o následující služby: 
 
• Dohodnutí požadovaného místa začátku a konce praktické jízdy v rámci blízkého 
okolí - Zubří, Rožnov pod Radhoštěm, Zašová, Střítež nad Bečvou, Vidče. 
„Vyzvedneme Vás z práce nebo ze školy a dopravíme až domů.“ 
• Online rezervace termínu jízdy na webových stránkách autoškoly - školitel je o 
tomto informován pomocí SMS. Na webu si může každý žák pod svým profilem 
zobrazit přehled o splněných jízdách. 
• Pro matky na mateřské dovolené bude po dohodě možnost zajištění hlídání dětí 
během výuky teoretické i praktické části.  
• Možnost výběru délky absolvování kurzu - rychlokurz (3 týdny), standardní doba 
(cca 6 týdnů), prodloužená doba (18 měsíců). 
• Garantování důkladného nácviku podélného i příčného parkování – „U nás 
naučíme parkovat opravdu každého!“ 
• Pro zájemce bude ke konci výcviku skupiny B možnost absolvovat jízdy  
s přívěsným vozíkem do 750 Kg - bude provedena základní nauka běžné jízdy a 
couvání, aby žák získal alespoň základní praktické zkušenosti. 
• V rámci praktické výuky budou v nabídce doplňkové služby jako:  
- reálná výměnu žárovek, dolévání provozních kapalin, simulace startování přes 
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startovací kabely nebo simulace defektu, kdy si každý žák vyzkouší výměnu kola 
na vlastní kůži, dokonce i ženy. Tímto se absolventi Autoškoly Zubří stanou 
naprosto soběstační při podobných situacích v reálném provozu. 
• Každý žák si během svých jízd také vyzkouší tankování u čerpací stanice. 
Bonusovou lekcí se pak stane nácvik vlečení motorových vozidel (pouze pro 
dobrovolníky). 
• V zimním období bude během výuky praktické jízdy zpestření v podobě školy 
smyku na vlastní výcvikové ploše. Dochází k nácviku chování při krizových 
situacích na zasněžené ploše. 
• V rámci zdravovědy dojde kromě předepsané výuky teorie také na praktické 
ukázky použití obsahu nových lékárniček. 
• Preferování osobního přístup s důrazem na kvalitu nabízené výuky a výcviku  
s garancí vysoké úspěšnosti u závěrečných zkoušek díky zkušenostem  
a profesionalitě personálu, jenž dokáže žákům této autoškoly předat své 
zkušenosti v pochopitelné formě. 
• Samozřejmostí je pojištění po celou dobu konání kurzu, včetně závěrečné 
zkoušky, konkrétně: 
- pojištění odpovědnosti za škodu z provozu vozidla  
- právní ochranu (D.A.S), 
- životní pojištění, 
- úrazové pojištění. 
 
Do budoucna se počítá se zavedením těchto služeb: 
 
• Možnost volby instruktora – v plánu je rozšíření počtu školitelů. Po rozšíření 
vozového parku také možnost výběr vozu, pokud to bude technicky možné. Tímto 
získá žák zkušenosti s řízením různých vozů během výcviku. Na závěrečnou 
zkoušku bude mít samozřejmě možnost volby vozidla, které mu nejvíce vyhovuje. 
• Rozšíření praktické výuky o jízdu na dálnici a ve větších městech s tramvajemi 
(Ostrava). Tato služba bude dostupná až u řádně zavedené autoškoly se stálým 
přísunem zákazníků. 
• Možnost výuky teoretické části přímo v prostorách jednotlivých středních škol. 
• Při dostatečném zájmu o poskytované služby také zavedení druhé pobočky 
autoškoly v Rožnově pod Radhoštěm. 
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4.5.2 Price 
 Cílovou skupinu tvoří především studenti středních škol blízkého okolí, o kterých 
víme, že jsou citliví na cenu poskytované služby. Proto se autoškola musí tímto faktem 
řídit při stanovení cenové politiky svých služeb. Cenová strategie bude založena na 
poskytování služeb za cenu srovnatelnou s konkurencí, případně nižší, avšak s podstatně 
vyšší kvalitou a přidanou hodnotou pro zákazníka. Bude tak docházet k neustálému 
monitorování cenové úrovně odpovídajících služeb u konkurence a jednotlivé ceny se 
budou podle nich upravovat. To však lze učinit pouze v rámci reálných možností 
autoškoly. Stanovené ceny se odvíjí od kalkulace nákladů, ze které se dozvíme, do jaké 
míry lze výši ceny regulovat a jaký je zde prostor pro případnou nabídku slev. 
 Nejnižší ceny u konkurence nabízí autoškola Daniel Špůrek, proto budou 
počáteční ceny Autoškoly Zubří stanoveny dle ceníku této autoškoly a to následovně: 
 
Tab. 4.3 Ceník řidičských oprávnění (Zdroj: vlastní zpracování) 
Skupina  Cena [Kč] Skupina Cena [Kč] 
AM 4000 B 8500 
A1 4000 BE 4600 
A18 4400 T 10 000 
A21 6200   
 
 Tab. 4.4 Ceník školení a kondičních jízd (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba Cena [Kč] 
kondiční jízdy 300/hod  550/2hod 
pravidelné školení 1000 
školení referentů 250/ hod 
 
Od stanovených cen pak se odečtou nabízené bonusy: 
• Množstevní slevy - pro skupinu 5 lidí sleva 250kč/osobu (platí pro sk. B a T). 
• Slevy pro studenty – 250 Kč (platí pro sk. B a T). 
• Sleva za každého přivedeného zákazníka - 100Kč. 
• Sleva pro věrné zákazníky - 250Kč. 
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Pozn.: Slevy nejde kombinovat. 
Z hlediska bonusů budou nabízeny i následující výhody: 
• Možnost placení kurzu na splátky bez navýšení (3 splátky v průběhu výuky). 
• Slevy 10% na servisní práce u partnerského servisu pro klienty autoškoly. 
•  Dárkové poukazy pro jednotlivé skupiny řidičských oprávnění. 
4.5.3 Place 
 Z hlediska distribuce poskytovaných služeb se bude jednat výhradně o přímou 
distribuční síť, kdy jednotlivé nabízené služby nebudou nabízeny prostřednictvím dalších 
mezičlánků, ale přímo koncovému zákazníkovi. Tento typ distribuce se jeví pro charakter 
poskytované služby jako nejvhodnější. 
 Co se týče provozovny autoškoly, tak bude zajištěn pronájem kanceláře a 
místnosti pro výuku na ulici Hlavní, č.p. 823 v obci Zubří. V této budově sídlí několik 
firem z různých oborů. Jedná se o lokalitu snadno dostupnou, zastávka MHD se nachází 
nedaleko a parkoviště je k dispozici přímo před budovou. Pro charakter poskytované 
služby je tato poloha velice výhodná. Zde bude probíhat povinná teoretická výuka, tedy 
výuka předpisů o provozu vozidel, výuka o ovládání a údržbě vozidla, výuka teorie řízení 
a zásad bezpečné jízdy a také výuka zdravotnické přípravy. Nedaleko se nachází také 
cvičná plocha, která je v osobním vlastnictví majitele budoucí autoškoly. Zde budou 
probíhat počáteční hodiny I. etapy praktického výcviku v řízení vozidla. Následné etapy 
praktického výcviku budou probíhat jak ve městě Zubří, tak v nedalekém Rožnově pod 
Radhoštěm a blízkém okolí vhodném pro jednotlivé etapy tohoto výcviku. 
 Jak již bylo zmíněno, do budoucna by tato autoškola ráda vyjednala spolupráci i s 
jednotlivými středními školami z Rožnova pod Radhoštěm, aby bylo možné výuku 
provádět přímo na těchto školách a byla tak studentům, jenž budou tvořit převážnou 
většinu klientely, co nejblíže. 
 
4.5.4 Promotion 
 Jelikož se jedná o nově vznikající podnik vstupující na trh s již ustálenou 
konkurencí, musí se klást velký důraz na správnou propagaci a komunikaci s okolím. Pro 
tyto účely bude z počátku využito rozhlasové komunikační kampaně ve velice oblíbeném 
rádiu Impuls. Právě taková reklama dokáže vyvolat dostatečně silný zásah a oslovit 
široké spektrum cílových skupin. Další výhodou je schopnost zapůsobit bezprostředně 
před nákupem a tím tak přímo ovlivnit spotřební chování. Strategie takovéto reklamy pak 
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spočívá v dostatečné frekvenci zásahu cílové skupiny a vytvoření důvěrného vztahu s 
posluchačem jako potencionálním zákazníkem. Z počátku budou tyto služby, především z 
hlediska jejich nákladovosti, využívány po dobu 3 týdnů, a to v pracovních dnech ve 
vysílacím čase od 9 do 19 hod v půl minutových spotech. Opakované využití této služby 
se zváží na základě její reálné účinnosti. Následující tabulka uvádí plánované opakování 
reklamního spotu v jednotlivých vysílacích časech: 
 
Tab. 4.5 Frekvence opakování spotu (Zdroj: vlastní zpracování) 
Vysílací čas (hod) 9 – 12 12 - 15 15 - 19 
I. týden 2x 2x 2x 
II. týden 2x 1x 2x 
III. týden 1x 1x 1x 
 
 Dále bude využito zviditelnění pomocí informačních letáků rozdávaných na 
jednotlivých středních školách v Rožnově pod Radhoštěm, se kterými by autoškola ráda 
navázala úzkou spolupráci. Využije se také volných ploch určených k vyvěšení 
informativních letáků, především v Zubří, Rožnově pod Radhoštěm a blízkém okolí.  
 Dalším silným faktorem, jenž může z hlediska propagace autoškoly silně 
zapůsobit, je reklama na sociální síti facebook, jejíž největší výhoda je její finanční 
nenáročnost a zároveň možnost oslovení vysokého počtu lidí. Zde budou moci lidé 
diskutovat o nově založené autoškole, dávat případné návrhy na zlepšení nebo popsat své 
zkušenosti s jejími službami. Dozví se zde veškeré informace o této autoškole, kontakty, 
poskytované služby, jejich ceny a plánované novinky.  
 Propagaci na internetu se bude autoškola věnovat také pomocí vlastních 
webových stránek. Zde bude kladem důraz na jejich moderní design, vysokou užitnou 
hodnotu, kdy zde zákazník najde veškeré potřebné informace a především jejich 
optimalizaci pro webové vyhledávače. Dále bude využito také registrace na nejrůznějších 
portálech firem a katalozích autoškol, kde bude dbán zřetel na pravidelnou aktualizaci 
všech údajů, čímž se tato autoškola odliší od stávající konkurence, která na tento faktor 
nebere žádný ohled.  
 V neposlední řadě bude využito vhodného polepení vlastního vozového parku tak, 
aby tyto vozy vzbudily u lidí dostatečnou pozornost a byly tak snadno odlišitelné od 
konkurence.   
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 Do této sekce patří také podpora prodeje, jenž byla zmíněna v části "Price". Bude 
se tedy jednat o zavedení slev jak pro studenty, tak např. pro "věrné" zákazníky, jenž u 
této autoškoly již nějaký výcvik absolvovali. Dále pak zavedení slev pro skupiny od 5 
lidí, která se přihlásí k výcviku společně. Budou zavedeny také slevy za každého 
přivedeného zákazníka. Do podpory prodeje rovněž patří nabízená možnost placení kurzu 
na splátky nebo možnosti zakoupení dárkových poukazů pro jednotlivé řidičské 
oprávnění, jenž budou sloužit jako vhodný dárek od rodičů pro své dospívající děti.  
4.5.5 People 
Zaměstnanci 
 Z počátku bude mít autoškola k dispozici jednoho zaměstnance - školitele, jenž 
disponuje v tomto směru dlouholetou praxí a zkušenostmi. Zároveň vlastní profesní 
osvědčení učitele autoškol na všechny skupiny řidičských oprávnění, což je výhodné  
z hlediska možného rozšíření poskytovaných služeb do budoucna. Co se týče školitelů, 
bude autoškola dbát zejména na jejich zkušenosti v daném oboru a také na osobní přístup 
k zákazníkům, aby bylo dosaženo jejich maximální spokojenosti. 
 Pro výuku zdravotnické přípravy bude sjednána dohoda s místní zdravotní 
sestrou, jenž povede tuto část výuky. Pro možnost hlídání dětí během výuky teoretické i 
praktické části, je možnost zajistit bývalou učitelku z místní mateřské školky, tohoto času 
již v důchodu, jenž má s hlídáním dětí bohaté zkušenosti a je vysoce časově flexibilní. 
 
Zákazníci  
 Blíže popsáno v kap. 3.2 - Analýza zákazníků. 
 
4.5.6 Psychical evidence 
Budova  
 Jelikož je sídlo společnosti pouze v pronájmu, tak autoškola není schopna 
zasahovat do fyzického vzhledu této budovy. Přesto však budova prošla v minulých 
letech revitalizací a její vzhled je vkusný a moderní. 
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Kancelář a místnost pro výuku  
 Místnost kanceláře se nachází v 1. patře budovy. Jedná se o prostornou místnost, 
jež bude vybavena moderním nábytkem, potřebnou výpočetní technikou (2 x PC, 
tiskárna/kopírka/fax, telefon) a patřičnými dekory pro navození správné atmosféry. Důraz 
bude kladen na funkčnost, pohodlnost a příjemné prostředí, jenž v žádném případě 
nevzbudí v zákazníkovi jakékoliv rozpaky a pochybnosti o kvalitě poskytovaných služeb. 
Tyto první vjemy a pocity, jenž zákazník získá při vstupu do cizího prostředí, jsou velice 
důležité. Cílem je v zákazníkovi navodit přátelskou atmosféru s přesvědčením o kvalitě 
nabízených služeb, aby projevil ochotu zůstat, využít poskytovaných služeb a kdykoliv se 
znovu vrátit. To samé bude platit z hlediska pracovního prostředí zaměstnance autoškoly, 
jelikož i tyto faktory ovlivňují jeho produktivitu a kvalitu odvedené práce. 
 Místností pro výuku se nám stane zdejší zasedací místnost, která je pro tyto účely 
vhodně vybavena. Poskytuje dostatečnou kapacitu pro výuku skupiny žadatelů o řidičská 
oprávnění a je vybavena moderní výpočetní technikou – PC, promítací plátno s 
projektorem a kvalitním ozvučením. Místnost je rovněž vybavena moderním nábytkem - 
stoly, skříně pro úschovu učebních pomůcek, pohodlné židle. Ve výbavě nechybí ani 
tabule pro podporu při výuce. 
Vozový park 
 Autoškola bude disponovat jedním osobním vozem, čtyřmi motorkami a jedním 
traktorem, vše v úpravě pro potřeby provozování autoškoly. Dále budou k dispozici dva 
přívěsné vozíky, do 750 Kg (sk. B) a nad 750 Kg (sk. BE). 
Osobní automobil:  
 Jedná se o velice oblíbený vůz u mladé generace - Volkswagen Golf VI s 
naftovým motorem 1.6 TDI v provedení hatchback, r.v. 2010. Tento vůz je ve vlastnictví 
majitele budoucí autoškoly pana Holiše a jedná se o velice zachovalý vůz, jenž má 
předpoklady dlouhodobé výdrže v provozu autoškoly.  
 
Motocykly: 
AM: do 50ccm a do 45km/h plánovaná koupě, 
A1: Honda Varadero 11kW/125ccm plánovaná koupě, 
A18: Honda VTR 22 kW plánovaná koupě, 
A21: Honda Hornet 70kW v osobním vlastnictví. 
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Traktor: 
Zetor 7211 s vlečkou v osobním vlastnictví. 
 
Přívěsné vozíky: 
do 750kg - v osobním vlastnictví, 
nad 750kg - v osobním vlastnictví. 
 
4.5.7 Process 
 Provozování autoškoly představuje služby, jež mají svůj pevný řád daný právní 
legislativou. K přihlášení do autoškoly je nutné vyplnit formuláře: „Žádost o řidičské 
oprávnění“ a „Posudek o zdravotní způsobilosti k řízení motorových vozidel“. Tyto 
formuláře budou k dispozici v místě provozovny autoškoly nebo také na webových 
stránkách. Po jejich vyplnění a odevzdání v místě provozovny bude dohodnut následný 
časový harmonogram, rozsah a průběh výuky, a také způsob uhrazení školného.  
  
Hlavní procesy autoškoly jsou pak rozděleny do 2 oblastí, a to na výuky a výcvik. 
  
 Výuka obsahuje 
a) výuku předpisů o provozu vozidel, 
b) výuku o ovládání a údržbě vozidla, 
c) výuku teorie řízení a zásad bezpečné jízdy, 
d) výuku zdravotnické přípravy. 
 
 Výcvik obsahuje 
a) výcvik v řízení vozidla, 
b) výcvik praktické údržby vozidla, 
c) praktický výcvik zdravotnické přípravy. 
 
 Rozsah výuky a výcviku je rozdělen podle druhu výuky a výcviku a podle 
jednotlivých skupin nebo podskupin řidičských oprávnění, k jejichž získání se výuka a 
výcvik provádí.  
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Provozovatel autoškoly je dále povinen zajistit, aby 
a) vyučovací hodina trvala 45 minut, 
b) výcvik v řízení vozidla netrval déle než dvě vyučovací hodiny denně, 
  
 Před ukončením výcviku v řízení vozidla musí být nejméně jedna vyučovací 
hodina věnována nácviku správného jednání v jednotlivých rizikových situacích 
(například intenzivní brzdění, objíždění překážky nebo náhlá změna směru jízdy spojená 
s ovládáním ostatních ovládacích prvků vozidla). Žadatel o řidičské oprávnění se po 
ukončení výuky a výcviku v autoškole podrobí zkoušce z odborné způsobilosti k řízení 
motorového vozidla, která se skládá ze zkoušky: 
 
 a) z předpisů o provozu na pozemních komunikacích, 
b) ze znalostí ovládání a údržby vozidla, 
c) z praktické jízdy s výcvikovým vozidlem, 
d) ze znalostí zdravotnické přípravy. 
 
 Zkoušky z odborné způsobilosti k řízení motorových vozidel jsou zahájeny testem 
z předpisů o provozu na pozemních komunikacích. Výsledek každé zkoušky se hodnotí 
stupněm "prospěl" nebo "neprospěl". Jestliže žadatel o řidičské oprávnění neprospěl v 
některé zkoušce, může zkoušku opakovat. Každá opakovaná zkouška může být 
provedena nejdříve za pět pracovních dní ode dne konání neúspěšné zkoušky. 
 
 Neuspěl-li žadatel o řidičské oprávnění při zkouškách do doby 6 měsíců ode dne 
zahájení první zkoušky, je povinen před další zkouškou absolvovat novou výuku a výcvik 
v plném rozsahu. 
 
4.6 Identifikace a hodnocení rizik 
V rámci rizik souvisejících s provozováním autoškoly je třeba počítat s mnoha 
faktory, jenž mohou zásadně ovlivnit průběh podnikání. Následující tabulka pak uvádí 
výpis možných rizik, jejich následky a také vhodná opatření k jejich eliminaci. Současně 
je každé riziko ohodnoceno z hlediska pravděpodobnosti ohrožení a také jeho dopadu. 
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Tab. 4.6 Identifikace a hodnocení rizik (Zdroj: vlastní zpracování) 
Zdroj rizika Popis ohrožení, hrozby 
Pravděpodobnost 
ohrožení 
Možné následky ohrožení 
Dopad 
rizika 
Opatření k eliminaci 
1 
Přesycení trhu 
Vstup na trh, na kterém 
již není místo pro novou 
autoškolu. 
nízká až střední 
Nedostatek zákazníků pro 
provoz autoškoly a s tím 
spojený zánik autoškoly. 
vysoký 
Důkladná počáteční 
marketingová propagace, 
poskytování výhod oproti 
konkurenci, důraz na kvalitu, 
cenová srovnatelnost. 
2 
Ztráta 
zákazníků 
Konkurence sníží ceny 
poskytovaných služeb. 
střední 
Snížení dosahovaných zisků, 
které se mohou dostat pod 
hranici BEP - autoškola je 
ztrátová. 
vysoký 
V případě, že si nemůžeme 
dovolit snížení cenové hladiny, 
zaměříme se na kvalitu 
poskytovaných služeb a 
množství nabízených výhod. 
3  
Ztráta prostor 
Ztráta pronajatých 
prostor -  výpověď z 
nájmu. 
nízká 
Hledání nových prostor pro 
provozovnu autoškoly, 
dočasné omezení 
poskytovaných služeb. 
vysoký 
Důraz na uzavření 
dlouhodobých smluv, v žádném 
případě ne uzavírání smluv 
účelově jednostranných. 
4 
Poruchovost 
Vůz může být vlivem 
provozu v autoškole 
nízká 
Vlivem vysoké poruchovosti 
dochází k častému 
střední 
Pravidelné prohlídky vozů, 
zajištění přednostních oprav v 
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vozů náchylnější k závadám. přerušování praktické výuky 
a dochází ke ztrátě klientely. 
autoservisu, nákup kvalitních a 
prověřených vozů. 
5 
Špatná 
platební 
morálka žáků 
autoškoly 
Žáci využijí služeb 
placení kurzovného na 
splátky a přitom se 
dostanou do finanční 
tísně, kdy nebudou mít 
na jeho úhradu. 
nízká 
Při vysokém počtu 
takovýchto žáků může nastat 
problém se ziskovostí 
autoškoly a také se 
schopností splácet své 
závazky. 
nízký 
Pokud bude využito placení 
kurzu na splátky, bude daná 
splátka požadována vždy před 
zahájením další části tohoto 
kurzu. 
6  
Změny v 
legislativě 
Neustálé změny v právní 
legislativě, nové 
požadavky a nařízení pro 
provozování autoškoly. 
nízká 
Změny v legislativě pro 
autoškoly mohou mít vliv na 
nabídku poskytovaných 
služeb a požadavky na 
kvalifikace školitelů 
střední 
Sledování vyhlášek a nařízení 
týkající se provozování 
autoškoly, volné finanční 
prostředky pro případné školení 
či nové technické vybavení 
plynoucí z nové vyhlášky. 
7  
Neúčinný 
marketing 
Neúčinný marketing z 
důvodu omezení 
finančních prostředků 
pro tuto oblast nebo také 
chybně zrealizovaný 
marketing.  
střední 
Nedostatečné vniknutí do 
podvědomí zákazníků a 
následný slabý zájem o 
služby, čímž nebudeme 
schopni vyprodukovat 
dostatečný zisk. 
střední 
Důkladná analýza trhu a 
zákazníků, zjistit jejich potřeby 
a následná marketingová 
propagace s jasným zaměřením 
a propagací nabízené přidané 
hodnoty oproti konkurenci. 
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8  
Ztráta školitele  
Odchod kvalifikovaných 
instruktorů ke 
konkurenci. 
nízký 
Odchodem školitele může 
dojít k omezení nabízených 
služeb, časovému skluzu ve 
výuce a následným odchodem 
žáků a snížení tržeb. 
vysoký 
Vybudování příjemného 
pracovního prostřední s jistými 
podmínkami, na kterých se obě 
strany svobodně dohodly, 
zavedení firemních benefitů a 
odměn.  
9  
Zvyšování 
nákladů 
Zejména neúnosné 
zvyšování nájmu, ale 
také rapidní nárůst cen 
PHM  
střední 
V důsledku neúnosného 
zvyšování nákladů se může 
podnik dostat do situace, kdy 
přestane být ziskový a nebude 
schopen platit své závazky.  
střední 
Řešením je navýšení cen 
poskytovaných služeb, avšak s 
ohledem na reakci konkurence. 
10  
Ekonomická 
krize  
Z důvodu ekonomické 
krize je řada lidí bez 
práce či s podstatně 
nižším příjmem a 
nemůže si naše služby 
dovolit. 
vysoká 
Útlum zájmu o služby 
autoškoly, lidé kladou důraz 
na co nejnižší cenu, 
neschopnost splácet. 
vysoká 
Spolupráce s Úřadem práce, 
nabídka řady slev a benefitů, 
možnost placení kurzů na 
splátky. 
11  
Způsobené 
škody 
Způsobené škody na 
majetku či zdraví v 
průběhu praktického 
střední 
Může nastat situace, kdy v 
průběhu výcviku dojde k 
události, na kterou se nebude 
střední 
Uzavření patřičného pojištění 
ke krytí podobných škod. 
Zkušený školitel dokáže řadě 
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výcviku.  vztahovat uzavřená pojistná 
smlouva a vyčíslená škoda se 
bude muset uhradit z 
vlastních prostředků. 
těchto škod včas zabránit. 
12  
Zvýšení cen 
Nutné zavedení vyšších 
cen oproti konkurenci, 
aby byla autoškola 
schopná nabízet služby v 
požadované kvalitě a 
zároveň vyprodukovat 
zisk.  
vysoká 
Zvýšením cen dochází k 
odlivu zákazníků ke 
konkurenci, autoškola nebude 
schopná zareagovat na nízkou 
cenovou hladinu zaběhlé 
konkurence a dostane se s 
hospodařením do ztráty. 
střední 
Předchází důkladná finanční 
analýza, investujeme uvážlivě s 
dostupnou finanční rezervou 
pro krytí případných ztrát v 
meziobdobí. Zaměření na 
kvalitu poskytovaných služeb, 
spokojenost zákazníků a široké 
spektrum výhod oproti 
konkurenci.  
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4.6.1 Mapa rizik 
V následující tabulce jsou jednotlivá rizika detailněji kvantifikována na 
stupnici 1 – 5, kdy hodnota 1 představuje nejmenší závažnost rizika a nejnižší 
pravděpodobnost jeho výskytu a hodnota 5 naopak nejvyšší závažnost rizika a 
nejvyšší pravděpodobnost výskytu. Červeně jsou vyznačena rizika s vysokou mírou 
závažnosti a vysokou pravděpodobností výskytu, kterých se musí podnik za každou 
cenu vyvarovat, jinak by pro něj mohly být likvidační. 
Tab. 4.7 Ohodnocení rizik (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Grafické znázornění jednotlivých rizik: 
 
Obr. 4.2 Mapa rizik (Zdroj: vlastní zpracování) 
Riziko 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
Pravděpodobnost 2,5 3 1 2 1 1,5 3 1,5 3 4 2,5 4 
Závažnost 5 4 4 3 2 3 3,5 4 2,5 4 2,5 3 
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V grafu jsou zakresleny hranice přijatelnosti rizik, kdy pod žlutou čárou můžeme 
mluvit o rizicích přijatelných, mezi žlutou a červenou čárou mluvíme o rizicích podmínečně 
přijatelných a nad červenou čárou se pak nachází rizika nepřijatelné, které pro nás mohou být 
likvidační a kterých se musíme vyvarovat. 
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4.7 Finanční plán     
Finanční plán bude sestaven na období následujících 3 let podnikání a podá informace 
o nákladech a výnosech v jednotlivých letech, kdy první rok podnikání bude rozebrán 
detailněji. Dále bude následovat počáteční rozvaha podniku zobrazující přehled o majetku 
podniku, jeho struktuře a finančních zdrojích, ze kterých byl tento majetek pořízen. Musíme 
posoudit potřebné finanční zdroje na rozjezd podniku a míru jejich pokrytí z dostupných 
zdrojů. Rozhodujícím faktorem o realizaci podnikatelského plánu bude dosažený 
hospodářský výsledek v jednotlivých letech podnikání. Vypovídací schopnost o podniku 
poskytnou také jednotlivé finanční ukazatele. 
4.7.1 Výnosy 
Výnosy v autoškole budou plynout jak z výuky a výcviku pro získání řidičských 
oprávnění, tak i z nabízených kondičních jízd a dále z poskytovaného školení. 
Z hlediska kalkulace budoucích výnosů je nutné vytvořit odhad zájemců o 
poskytované služby, zejména pak pro jednotlivé skupiny řidičského oprávnění. Následující 
data byla zkonzultována se stávajícím školitelem autoškoly z Rožnova pod Radhoštěm. Tyto 
data týkající se budoucnosti nemůžeme nikdy odhadnout s dokonalou přesností, zde byla 
vynaložena snaha o co nejrealističtější hodnoty, které se však ve skutečnosti mohou značně 
lišit, což musíme mít na paměti. 
Z počátku budou v autoškole dva školitelé, sám zakladatel autoškoly pan Holiš a jeho 
budoucí zaměstnanec. Musíme brát tedy v úvahu i časovou náročnost jednotlivých výuk, aby 
byly vůbec časově realizovatelné. Autoškola bude mít provozní dobu PO – SO od 8:00 do 
18:00. 
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Tržby z výuky a výcviku 
Odhad počtu zákazníků a výše tržeb pro první rok podnikání: 
Tab. 4.8 Počet studentů v 1. roce podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
  počet studentů v daném měsíci       
skupina ř.o. 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 celkem/rok cena tržby 
AM 0 0 0 0 0 1 1 2 2 0 0 0 6 4 000 24 000 
A1 0 0 0 1 1 1 2 2 3 1 0 0 11 4 000 44 000 
A18 0 0 0 1 2 2 3 3 2 1 0 0 14 4 400 61 600 
A21 0 0 0 1 2 1 3 4 2 0 0 0 13 6 200 80 600 
B 4 5 4 5 7 6 8 7 5 6 6 5 68 8 500 578 000 
BE 0 1 1 0 1 2 1 3 2 2 1 0 14 4 600 64 400 
T 0 0 0 2 0 1 2 1 2 1 1 0 10 10 000 100 000 
celkem/měsíc 4 6 5 10 13 14 20 22 18 11 8 5 136  952 600 
 
Od celkových tržeb musíme odečíst poskytnuté slevy. Tuto položku však lze vyčíslit 
jen pouhým odhadem. Uvažujeme, že z celkových 68 klientů pro sk. B, budou 85% tvořit 
studenti, kterým poskytujeme slevu 250 Kč. Dále musíme počítat se slevami pro věrné 
zákazníky (250 Kč), skupiny od 5 lidí (250 Kč) či za každého přivedeného žáka (100 Kč). 
Počet studentů  68 žáků * 85% = 58 studentů sk. B. 
Poskytnutá sleva: 58 * 250 = 14 500 Kč. 
Další slevy:  odhad 5000 Kč/rok. 
Slevy celkem:  14 500 + 5000 = 19 500 Kč. 
Tržby po slevě: 952 600 – 19 500 = 933 100 Kč. 
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Tržby ze školení 
Odhad počtu zákazníků a výše tržeb u školení řidičů: 
Tab. 4.9 Počet školení v 1. roce podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba Počet studentů/rok Cena (Kč) Tržby (Kč) 
Pravidelné školení 
řidičů (7 hod ročně) 50 1 000 50 000 
Školení řidičů 
referentských vozidel 39 250 9 750 
celkem 59 750 
 
Tržby z kondičních jízd 
Odhadovaný zájem o kondiční jízdy: 
Tab. 4.10 Počet kondičních jízd v 1. roce podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba Počet studentů/rok Cena (Kč) Tržby (Kč) 
Kondiční jízdy 10 20 
300/hod 
550/2hod 
3 000 
11 000 
celkem 14 000 
 
Ostatní tržby 
 Zde lze započítat např. příplatky za opravné zkoušky, které však do této kalkulace 
nezapočítáváme. 
 Dále zde patří výnosy související s navrácením řidičského oprávnění a možný 
pronájem cvičné plochy. 
Tržby celkem = 933 100 + 59 750 + 14 000 = 1 006 850,- Kč. 
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4.7.2 Náklady 
Pořízení trenažéru 
 Cena nového trenažéru v provedení Fabia se pohybuje kolem 290.000Kč, v provedení 
Felicia pak 238.000 Kč. Oba tyto modely spadají do třetí skupiny. V závislosti na skupině, do 
které tyto trenažéry spadají, lze na nich nahradit různý počet hodin výcviku (viz. Tab. 4.11) a 
tím ušetřit náklady z provozu automobilu. Jelikož trenažér v provedení Felicia se již dnes 
může jevit jako zastaralý, budu dále počítat s variantou nákupu trenažéru v provedení Fabia. 
Tab. 4.11 Počet nahrazených hodin trenažérem (Zdroj: vlastní zpracování dle (4)) 
Nahrazení výcviku (%) Skupina 
trenažéru 
I. etapa II. etapa III. etapa 
Nahrazení hodin 
celkem (sk. B) 
1 30 - - 3 
2 40 10 5 6 
3 40 10 10 6 
4 50 30 15 10 
Pozn.: Hodinou je zde myšlena vyučovací hodina, která trvá v autoškole 45 min. 
Předepsaný počet hodin výcviku pro skupinu B je následující: 
Tab. 4.12 Počet hodin výcviku sk. B (Zdroj: upraveno dle (4)) 
Počet hodin výcviku Skupina 
I. etapa (AC + MP) II. etapa (SP) III. etapa (SP) 
B 2 + 5 12 9 
 
Kde: 
AC – autocvičiště, 
MP – minimální provoz, 
SP – střední provoz. 
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Pro rozhodnutí o vhodnosti investice do nákupu trenažéru je třeba vyčíslit náklady na 
provoz osobního vozu při výuce praktických jízd v autoškole.  
Průměrná spotřeba paliva vozu VW Golf 1.6 TDI v městském provozu je  
5,7 l/100 Km. Musíme brát v úvahu ještě zvýšenou spotřebu vlivem stylu jízdy studentů 
zejména v počátcích kurzů, a tak se nám celková průměrná spotřeba dostane na hodnotu  
6,7 l/100 Km. Přesnější hodnoty jsme schopni získat až při reálném provozu v autoškole. Dle 
praxe školitelů se během jedné vyučovací jízdy najede 20 až 25 Km, proto budeme počítat 
s průměrnou hodnotou 22,5 Km. Průměrná cena nafty se v dubnu 2011 vyšplhala na 34,50 
Kč/litr. Následným vynásobením se tedy dostaneme k nákladům za pohonné hmoty: 
Náklady na PHM/1Km: 
(6,7*34,50)/100 = 2,31 Kč/1Km 
Připočteme 1Kč/Km jako náklad na ostatní výdaje související s provozem automobilu 
(servisní práce, pneu, provozní kapaliny, atd.): 
2,31 Kč + 1 Kč = 3,31 Kč/1Km  
Celkem tedy: 
1 hodina výcviku = 22,5 Km * 3,31 Kč/Km ≈ 74,50 Kč/jízdu 
Nyní lze vyčíslit úsporu vyplývající z nahrazení části výcviku trenažérem: 
Tab. 4.13 Úspory nákladů trenažérem (Zdroj: vlastní zpracování) 
Skupina 
trenažéru 
Nahrazení hodin 
celkem (sk. B) 
Úspora nákladů 
na jeden kurz 
(Kč) 
1 3 291 
2 6 582 
3 6 582 
4 10 970 
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Náklady na provoz trenažéru jsou předběžně vyčísleny na 500 Kč/měsíc, tedy  
6000 Kč/rok. Tato částka je z větší části tvořena spotřebou elektrické energie. 
Celkové roční úspory z nahrazení části výcviku trenažérem jsou pak následující: 
(68 kurzů * 582 Kč) – 6000 Kč = 33576,- Kč.  
Čistá současná hodnota 
 Požadovaná míra výnosnosti je stanovena na i = 3%, kapitálový výdaj je 
KV = 290 000 Kč a doba investice je 5 let.  
Tab. 4.14 Příjmy z investic v jednotlivých letech (Zdroj: vlastní zpracování) 
rok počet kurzů náklady celk. příjem z investice 
1 68 6000 33 576 
2 93 8000 54 126 
3 144 12000 71 808 
4 155 12500 77 710 
5 160 13000 80 120 
 
 ČSH =  
 ČSH =  - 290 000 =  
  = - 2 513 Kč 
Vidíme, že po pěti letech je čistá současná hodnota investice stále menší, než 
požadovaný 3% výnos. Z tohoto můžeme usoudit, že investice nebude nikterak výnosná a 
potřebný časový horizont bude delší jak 5 let.  
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Vnitřní výnosové procento 
Druhá hodnota požadované výnosnosti, při které dosáhneme kladného výsledku ČSH, je 1%. 
 VVP = 
€ 
in +
CSHn
CSHn −CSHv
.(iv − in ) 
 ČSHv = - 2 513 Kč 
 ČSHn =  - 290 000 =  
  = 1 646 Kč 
 VVP = 0,01 +  . (0,03 - 0,01) = 0,0179 = 1,79 % 
 Vidíme, že skutečná míra výnosnosti investice do trenažéru je pouze 1,79 %, čímž se 
ujišťujeme, že tato investice má zanedbatelný výnos. 
Doba návratnosti 
  
 DN = 5 let a 13dní. 
  
 Celková doba návratnosti připožadovaném3% výnosu z investiceje delší než 5 let, což 
se také nejeví jako výhodné.Musíme počítat s tím, že tento trenažér bude po 5 letech poněkud 
zastaralý a ztratí velkou část své hodnoty, aniž by přinesl alespoň požadovanou míru 
výnosnosti. Z těchto důvodů není třeba dále uvažovat nad investicí do nákupu nového 
trenažéru. 
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Mzdové náklady – výuka a výcvik 
 Mzdové náklady na zaměstnance se spočítají dle stanovené hodinové sazby a počtu 
odučených hodin výcviku a výuky v autoškole. Pro každou skupinu řidičského oprávnění je 
ze zákona stanovaná pevná sazba hodin v předmětech výuky i výcviku. 
  
- Základní výuka 
Zákonem stanovený počet hodin základní výuky jednotlivých skupin ř.o.: 
Tab. 4.15 Počet hodin základní výuky (Zdroj: převzato ze (4)) 
Předmět výuky Skupina řidičského 
oprávnění PPV OÚV TZBJ ZP 
OP 
Celkem 
AM 14 1 6 2 3 26 
A1 14 1 6 2 3 26 
A 14 1 6 2 3 26 
B 18 2 10 2 4 36 
T 18 18 10 2 4 52 
 
Kde: 
 PPV – Výuka předpisů o provozu vozidel, 
 OÚV – Výuka o ovládání a údržbě vozidla, 
 TZBJ – výuka teorie zásad bezpečné jízdy, 
 ZP – výuka zdravotnické přípravy, 
 OP – opakování a přezkoušení. 
 
Ve skutečnosti může být časová náročnost v některých případech menší, jelikož 
klienti mohou žádat o tzv. rozšiřující výuku a výcvik, tedy o rozšíření své stávající skupiny 
ř.o. o další skupiny, čímž samozřejmě dojde k úspoře hodin jak výuky, tak výcviku. 
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- Rozšiřující výuka  
Zákonem stanovený počet hodin rozšiřující výuky jednotlivých skupin ř.o.: 
Tab. 4.16 Počet hodin rozšiřující výuky (Zdroj: upraveno dle (4)) 
Předmět výuky Skupina řidičského 
oprávnění PPV OÚV TZBJ ZP 
OP 
Celkem 
B/E 2 1 6 2 3 14 
B/A1, AM, A 8 2 3 2 3 18 
A1, A/T 12 16 8 2 4 42 
A1/A 6 1 4 2 3 16 
A1 ,A/B 12 2 5 2 3 24 
B/T 10 15 8 2 5 40 
 
- Základní výcvik 
Zákonem stanovený počet hodin základního výcviku jednotlivých skupin ř.o.: 
Tab. 4.17 Počet hodin základního výcviku (Zdroj: upraveno dle (4)) 
PV – ŘV 
I. etapa II. etapa III. etapa 
Skupina 
řidičského 
oprávnění AC MP SP SP 
PV-ÚV PV – ZP 
Celkem 
hodin/ 
jízd 
AM 1 1 2 3 1 4 12/7 
A1 1 2 4 5 1 4 17/12 
A 1 2 5 5 1 4 18/13 
B 2 5 12 9 2 4 34/28 
T 2 4 8 7 10 4 35/21 
 
Kde: 
 PV – ŘV – Praktický výcvik v řízení vozidla, 
 AC – autocvičiště, 
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 MP – minimální provoz, 
 SP – střední provoz, 
 PV-ÚV – Praktický výcvik údržby vozidla, 
 PV-ZP – Praktický výcvik zdravotnické přípravy. 
 
- Rozšiřující výcvik 
Zákonem stanovený počet hodin rozšiřujícího výcviku jednotlivých skupin ř.o.: 
Tab. 4.18 Počet hodin rozšiřujícího výcviku (Zdroj: upraveno dle (4)) 
PV – ŘV 
I. etapa II. etapa III. etapa 
Skupina 
řidičského 
oprávnění AC MP SP SP 
PV-ÚV PV – ZP Celkem 
A1/A 0 2 2 3 1 2 10 
A, A1/B 2 5 12 9 2 2 32 
B/A 1 2 5 5 1 2 16 
B/A1 1 2 4 5 1 2 15 
A1, A/T 2 4 8 7 5 2 28 
B/T 0 4 6 7 5 2 24 
B/E 0 2 2 4 2 2 12 
B/AM 1 2 2 2 1 2 10 
 
Výuka teoretické části bude probíhat samozřejmě po skupinách studentů (5 a více), 
čímž dojde k rozložení mzdových nákladů na školitele a vyučujícího zdravovědy.Pro tuto 
kalkulaci počítáme se skupinou 5 studentů. 
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Celkové mzdové náklady na výuku a výcvik jednotlivých skupin ř.o. jsou pak následující: 
Tab. 4.19 Mzdové náklady výuky a výcviku (Zdroj: vlastní zpracování) 
Samostatné 
jízdy Společná teorie a praxe 
Celkem 
hodin Skupina ř.o. 
Studentů
/rok 
1 žák Celkem 1 žák Celkem /5  
Mzdové 
náklady 
(100/h) 
AM 6 7 42 31 186 37 79 7 900 
A1 11 12 132 31 341 68 200 20000 
A18 14 13 182 31 434 87 269 26900 
A21 13 13 169 31 403 81 250 25 000 
B 68 28 1904 42 2856 571 2475 247 500 BE	   14	   8	   112	   18	   252	   50	   162	   16	  200	  T	   10	   21	   210	   66	   660	   132	   342	   34	  200	  
Celkem	   3777	   377	  700	  
 
Mzdové náklady – školení  
U pravidelného školení budeme z počátku z hlediska opatrnosti počítat pouze se skupinou 5 
lidí, i když toto školení v praxi probíhá ve skupinách 15 lidí a více. U školení řidičů 
referentských vozidel pak počítáme se skupinou min. 3 lidí. 
Tab. 4.20 Mzdové náklady školení (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba Celkem žáků/ rok 
Počet 
skupin/rok 
Počet hodin 
(1 školení) 
Mzdové 
náklady 
(100/h) 
Pravidelné školení 
řidičů 50 10 7 7 000 
Školení řidičů 
referentských vozidel 39 13 2 2 600 
Celkem 9 600 
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Mzdové náklady –kondiční jízdy 
Mzdové náklady na kondiční jízdy jsou následující: 
Tab. 4.21 Mzdové náklady kondiční jízdy (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba Počet hodin/rok 
Mzdové náklady 
(100/h) 
Kondiční jízdy 50 5 000 
Celkem 5 000 
 
Mzdové náklady celkem = 377 700 + 9 600 + 5 000 =392 300,- Kč. 
Odvody za zaměstnance: 
 SP (25%) = 98 075,- Kč. 
 ZP (9%) = 35 307,- Kč. 
Odvody celkem = 133 382,- Kč.  
Náklady na zaměstnance celkem=392 300 + 98 075 + 35 307 =525 682,- Kč. 
Náklady na provoz vozidel při výcviku 
 Průměrná cena nafty za duben/2011 = 34,50Kč. 
 Průměrná cena benzinu Natural 95 za duben/2011 = 35,05 Kč. 
 
Tab. 4.22 Provozní náklady na 1 hodinu výcviku (Zdroj: vlastní zpracování)  
Skupina 
ř.o. 
Ø spotřeba 
/100Km 
(l) 
Náklady 
na 1km 
(Kč) 
Přirážka - 
opravy, 
opotřebení 
(Kč) 
Celkové 
náklady 
na 1 Km 
(Kč) 
Ujetých Km za 
vyuč. hodinu 
(45min) 
Celkové 
náklady na  
1 jízdu1 
(Kč) 
AM 3,3 1,16 1 2,16 12 26 
A1 5,2 1,82 1 2,82 22 62 
A18 6,3 2,21 1 3,21 24 77 
A21 8 2,80 1 3,80 25 95 
B 6,7 2,31 1 3,31 22,5 74,50 
BE 7,1 2,45 1 3,45 20 69 
T2 6 20,7 1 21,7 10 217 
1 Zaokrouhleno. 2U traktoru se Ø spotřeba pohybuje kolem 8 l/hod, tedy 6 l/45min. 
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Celkové provozní náklady pro jednotlivé skupiny ř.o. jsou následující: 
Tab. 4.23 Celkové provozní náklady jednotlivých skupin (Zdroj: vlastní zpracování) 
Skupina 
ř.o. 
Studentů/
rok 
Hodin 
výcviku - 
jízdy 
Celkem 
hodin/ 
rok 
Náklady 
na 1hod 
Celkové 
náklady 
AM 6 7 42 26 1 092 
A1 11 12 132 62 8 184 
A18 14 13 182 77 14 014 
A21 13 13 169 95 16 055 
B 68 28 1904 74,50 141 848 
BE 14 8 112 69 7 728 
T 10 21 210 217 45 570 
Celkem 234 491,- 
 
Ostatní náklady  
Zde je uveden přehled ostatních nákladů, které jsou spojeny s provozováním autoškoly v 
následujících třech letech podnikání.  
Tab. 4.24 Ostatní náklady (Zdroj: vlastní zpracování) 
 Roční náklady 
Položka 1. rok 2. rok 3. rok 
Založení podniku 15000   
AM 12 000   
A1 40 000   
A18 49 000   
2. auto sk. B  200 000  
PC 36 000   
SW 10 000   
Tiskárna 4 000   
Nábytek 25 000   
Učebnice 8 000 6 000 5 000 
Spotř. mat 9 600 10 600 11 600 
Ostatní 4 000 4 000 4 000 
Splátka úvěru 1 50 000 50 000 50 000 
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Úrok 6 000 6 000 6 000 
Splátka úvěru 2 30 000 30 000 30 000 
Úrok 3 000 3 000 3 000 
Splátka úvěru 3  40 000 40 000 
Úrok  5 000 5 000 
Vedení účetnictví 48 000 51 000 54 000 
Telefony 24 000 24 000 35 000 
Internet 3 000 3 000 3 000 
Webhosting 1 200 1 200 1 200 
Tvorba www 10 300 0 0 
Nájemné 48 000 49 000 50 000 
El. energie 9 600 9 600 9 600 
Pojištění 6 000 6 000 9 000 
Povinné ručení celk. 11 431 16 783 16 783 
Marketing 145 700 18 000 18 000 
Úprava vozů 22 000 10 000  
Vedení b.ú. 1 800 1 800 1 800 
 
Následující tabulka uvádí přehled jednotlivých odpisů majetku. Bylo zvoleno rovnoměrné 
odpisování majetku. U dlouhodobého hmotného majetku s pořizovací cenou nižší než 
40 000 Kč je stanoven účetní jednotkou poloviční odpis, tedy 50 % v prvním roce a zbytek v 
následujícím roce. 
 
Tab. 4.25 Odpisy majetku (Zdroj: vlastní zpracování) 
Položka majetku Odpisy 1. rok 
Odpisy 
2. rok 
Odpisy 
3. rok 
AM 6 000 6 000  
A1 4 400 8 900 8 900 
A18 5 390 10 903 10 903 
A21 7 700 15 575 15 575 
B 33 000 66 750 66 750 
T 25 300 51 175 51 175 
2. B  22 000 44 500 
Přívěs nad 750 Kg 15 000 15 000  
Přívěs do 750 Kg 5 000 5 000  
PC 18 000 18 000  
Nábytek 12500 12500  
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Tržby 2. rok 
Odhad počtu zákazníků a výše tržeb pro druhý rok podnikání: 
Tab. 4.26 Počet studentů 2. rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
  počet studentů v daném měsíci     
skupina ř.o. 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 celkem/rok cena tržby 
AM 0 0 0 0 2 1 2 2 1 1 0 0 9 4 000 36 000 
A1 0 0 0 1 3 2 2 3 2 0 0 0 13 4 000 52 000 
A18 0 0 0 1 3 3 3 2 2 0 0 0 14 4 400 61 600 
A21 0 0 0 1 3 3 4 2 1 0 0 0 14 6 200 86 800 
B 8 6 9 8 9 9 10 7 6 8 6 7 93 8 500 790 500 
BE 0 1 3 1 2 1 3 4 3 2 1 0 21 4 600 96 600 
T 0 0 0 2 1 2 1 2 1 2 1 0 12 10 000 120 000 
celkem/měsíc 8 7 12 14 23 21 25 22 16 13 8 7 176   1 243 500 
 
Slevy  
Počet studentů  93*85% = 79 studentů sk. B 
Poskytnutá sleva 79*250 = 19750 Kč 
Tržby po slevě: 1 243 500 – 19750 = 1 223 750,- Kč 
 
Odhad počtu zákazníků a výše tržeb u školení řidičů: 
Tab. 4.27 Počet školení 2. rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba Počet studentů/rok Cena (Kč) Tržby (Kč) 
Pravidelné školení 
řidičů (7 hod ročně) 90 1 000 90 000 
Školení řidičů 
referentských vozidel 80 250 20 000 
Celkem 110 000 
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Odhadovaný zájem o kondiční jízdy: 
Tab. 4.28 Počet kondičních jízd 2. rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba Počet studentů/rok Cena (Kč) Tržby (Kč) 
25 300/hod 7 500 Kondiční 
jízdy 40 550/2hod 22 000 
Celkem 29 500 
 
Tržby celkem = 1 223 750 + 110 000 + 29 500 = 1 363 250,- Kč 
 
Mzdové náklady 2.rok 
Celkové mzdové náklady na výuku a výcvik jednotlivých skupin ř.o.: 
Tab. 4.29 Mzdové náklady na výuku a výcvik (Zdroj: vlastní zpracování) 
Samostatné 
jízdy 
Společná teorie a 
praxe 
Celkem 
hodin 
Mzdové 
náklady 
(100/h) 
Skupina 
ř.o. 
Studentů/
rok 
1 žák Celkem 1 žák Celkem /7   
AM 9 7 63 31 279 40 103 10 300 
A1 13 12 156 31 403 58 214 21 400 
A18 14 13 182 31 434 62 244 24 400 
A21 14 13 182 31 434 62 244 24 400 
B 93 28 2604 42 3906 558 3162 316 200 BE	   21	   8	   168 18	   378 54 222 22 200 T	   12	   21	   252 66	   792 113 365 36 500 
Celkem	   4554	   455	  400	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Mzdové náklady na školení pro skupinu 10 lidí: 
Tab. 4.30 Mzdové náklady na školení (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba Celkem žáků/ rok 
Počet 
skupin/rok  
Počet 
hodin 
(1 školení) 
Mzdové 
náklady 
(100/h) 
Pravidelné školení 
řidičů 90 9 7 6 300 
Školení řidičů 
referentských vozidel 80 8 2 1 600 
Celkem 7 900 
 
Mzdové náklady na kondiční jízdy: 
Tab. 4.31 Mzdové náklady na kondiční jízdy (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba Počet hodin/rok Mzdové náklady (100/h) 
Kondiční jízdy 105 10 500 
Celkem 10 500 
 
Mzdové náklady celkem = 455 400 + 7 900 + 10 5 000 = 473 800,- Kč.  
Odvody za zaměstnance: 
 SP (25%) = 118 450,- Kč. 
 ZP (9%) = 42 642,- Kč. 
Odvody celkem = 161 092,- Kč.  
 
Náklady na zaměstnance celkem = 473 800+ 161 092 = 634 892,- Kč. 
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Náklady na provoz vozidel při výcviku 2. rok 
Celkové provozní náklady pro jednotlivé skupiny ř.o.: 
Tab. 4.32 Provozní náklady 2. rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Skupina 
ř.o. studentů/rok 
Hodin 
výcviku 
- jízdy 
Celkem 
hodin/ 
rok 
Náklady 
na 1hod 
Celkové 
náklady 
AM 9 7 63 26 1 638 
A1 13 12 156 62 9 672 
A18 14 13 182 77 14 014 
A21 14 13 182 95 17 290 
B 93 28 2604 74,50 193 998 
BE 21	   8	   168 69 11 592 
T 12	   21	   252 217 54 684 
Celkem 302 888 
 
 
Tržby 3. rok 
Odhad počtu zákazníků a výše tržeb pro třetí rok podnikání: 
Tab. 4.33 Počet studentů 3. rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
  počet studentů v daném měsíci        
skupina ř.o. 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 celkem/rok cena tržby 
AM 0 0 0 2 2 1 2 1 1 1 0 0 10 4 000 40 000 
A1 0 0 0 3 3 2 2 1 2 0 0 0 13 4 000 52 000 
A18 0 0 0 3 3 3 3 2 2 0 0 0 16 4 400 70 400 
A21 0 0 0 1 3 5 4 2 2 0 0 0 17 6 200 105 400 
B 13 16 13 11 12 13 12 10 12 11 9 12 144 8 500 1 224 000 
BE 0 1 3 3 2 2 3 3 3 2 1 0 23 4 600 105 800 
T 0 0 0 3 3 3 1 1 1 2 1 0 15 10 000 150 000 
celkem/měsíc 13 17 16 26 28 29 27 20 23 16 11 12 238   1 747 600 
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Slevy: 
Počet studentů  144*85% = 122 studentů sk. B 
Poskytnutá sleva 79*250 = 30 500 Kč 
 
Tržby po slevě: 1 747 600 – 30 500 = 1 717 100,- Kč 
Tržby školení:  145 000 
Tržby kond. jízdy 40 750 
Tržby celkem = 1 717 100+ 145 000 + 40 750 = 1 902 850,- Kč 
 
Odhad počtu zákazníků a výše tržeb u školení řidičů: 
Tab. 4.34 Počet školení 3. rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba Počet studentů/rok Cena (Kč) Tržby (Kč) 
Pravidelné školení 
řidičů (7 hod ročně) 120 1 000 120 000 
Školení řidičů 
referentských 
vozidel 
100 250 25 000 
Celkem 145 000 
 
Odhadovaný zájem o kondiční jízdy: 
Tab. 4.35 Počet kondičních jízd 3. rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba Počet studentů/rok Cena (Kč) Tržby (Kč) 
35 300/hod 10 500 Kondiční 
jízdy 55 550/2hod 30 250 
Celkem 40 750 
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Mzdové náklady 3.rok 
Celkové mzdové náklady na výuku a výcvik jednotlivých skupin ř.o.: 
Tab. 4.36 Mzdové náklady na výuku a výcvik (Zdroj: vlastní zpracování) 
Samostatné 
jízdy 
Společná teorie a 
praxe 
celkem 
hodin 
Mzdové 
náklady 
(100/h) Skupina 
ř.o. 
Studentů/
rok 
1 žák Celkem 1 žák Celkem /8   
AM 10 7 70 31 310 39 109 10 900 
A1 13 12 156 31 403 50 206 20 600 
A18 16 13 208 31 496 62 270 27 000 
A21 17 13 221 31 527 66 287 28 700 
B 144 28 4032 42 6048 756 4788 478 800 BE	   23	   8	   184 18	   414 52 236 23 600 T	   15	   21	   315 66	   990 124 439 43 900 
Celkem	   6335	   633	  500	  
 
 
Mzdové náklady na školení pro skupinu 10 lidí: 
 
Tab. 4.37 Mzdové náklady na školení (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba Celkem žáků/ rok 
Počet 
skupin/rok 
Počet hodin/ 
1 školení 
Mzdové 
náklady 
(100/h) 
Pravidelné 
školení řidičů 120 12 7 8 400 
Školení řidičů 
referentských 
vozidel 
100 10 2 2 000 
Celkem 10 400 
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Mzdové náklady na kondiční jízdy: 
Tab. 4.38 Mzdové náklady na kondiční jízdy (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba Počet hodin/rok Mzdové náklady (100/h) 
Kondiční jízdy 145 14 500 
Celkem 14 500 
 
Mzdové náklady celkem = 633 500 + 10 400 + 14 5 000 = 658 400,- Kč.  
Odvody za zaměstnance: 
 SP (25%) = 164 600,- Kč. 
 ZP (9%) = 59 256,- Kč. 
Odvody celkem = 223 856,- Kč.  
Náklady na zaměstnance celkem = 658 400 + 223 856 =882256,- Kč. 
 
Provozní náklady3.rok 
Celkové provozní náklady pro jednotlivé skupiny ř.o. jsou následující: 
Tab. 4.39 Provozní náklady (Zdroj: vlastní zpracování) 
Skupina 
ř.o. Studentů/rok 
Hodin 
výcviku 
- jízdy 
Celkem 
hodin/ 
Rok 
Náklady 
na 1hod 
Celkové 
náklady 
AM 10 7 70 26 1 820 
A1 13 12 156 62 9 672 
A18 16 13 208 77 16 016 
A21 17 13 221 95 20 995 
B 144 28 4032 74,50 300 384 
BE 23	   8	   184 69 12 696 
T 15	   21	   315 217 68 355 
Celkem 429 938,- 
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4.7.3 Počáteční rozvaha 
AKTIVA PASIVA 
Stálá aktiva  Vlastní kapitál  
Dlouhodobý hmotný 
majetek 
 Základní kapitál  
- automobil sk. B 300 000 - automobil sk. B 300 000 
- Zetor 7211 230 000 - Zetor 7211 230 000 
- přívěs nad 750 Kg 30 000 - přívěs nad 750 Kg 30 000 
- přívěs do 750 Kg 10 000 - přívěs do 750 Kg 10 000 
- motocykl A21 70 000 - motocykl A21 70 000 
- pozemek(cvičná 
plocha) 
350 000 - pozemek 350 000 
 
 
 - finanční vklad  200 000 
Oběžná aktiva  Cizí zdroje  
b.ú. 200 000   
    
AKTIVA celkem 1 190 000,- Kč PASIVA celkem 1 190 000,- Kč 
 
4.7.4 Rozvaha 
Tab. 4.40 Rozvaha prvních tří let (Zdroj: vlastní zpracování dle (7)) 
Autoškola Zubří, s.r.o. 2012 2013 2014 
 AKTIVA CELKEM 1 310 546 1 486 243 1 534 303 
A. POHLEDÁVKY ZA UPSANÝ VLASTNÍ KAPITÁL    
B. DLOUHODOBÝ MAJETEK 1 152 000 1 219 710 987 907 
B.I. Dlouhodobý nehmotný majetek 0 0 0 
1. Zřizovací výdaje    
2. Nehmotné výsledky výzkumu a vývoje    
3. Software    
4. Ocenitelná práva    
5. Goodwill    
6. Jiný dlouhodobý nehmotný majetek    
7. Nedokončený dlouh.  nehmotný majetek    
8. Poskytnuté zálohy na dlouhodobý nehmotný majetek    
B.II. Dlouhodobý  hmotný majetek 1 152 000 1 219 710 987 907 
1. Pozemky 350 000 350 000 350 000 
2. Stavby    
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3. Samostatné movité věci a soubory mov. věcí 802 000 869 710 637 907 
4. Pěstitelské celky trvalých porostů    
5. Základní stádo a tažná zvířata    
6. Jiný dlouhodobý hmotný majetek    
7. Nedokončený dlouh.  hmotný majetek    
8. Poskytnuté zálohy na DHM    
9. Oceňovací rozdíl k nabytému majetku    
B.III. Dlouhodobý finanční majetek 0 0 0 
1. Podíly v ovládaných a řízených osobách    
2. Podíly v účetních jednotkách pod podstatným vlivem    
3. Ostatní dlouhodobé CP a podíly    
4. Půjčky a úvěry ovládaným a řízeným osobám    
 a účetním jednotkám pod podstatným vlivem    
5. Jiný dlouhodobý finanční majetek    
6. Pořizovaný dlouhodobý finanční majetek    
7. Poskytnuté zálohy na dlouhodobý finanční majetek    
C. OBĚŽNÁ AKTIVA 158 546 266 533 546 396 
C.I. Zásoby 0 0 0 
1. Materiál    
2. Nedokončená výroba a polotovary    
3. Výrobky    
4. Zvířata    
5. Zboží    
6. Poskytnuté zálohy na zásoby    
C.II. Dlouhodobé pohledávky 0 0 0 
1. Pohledávky z obchodních vztahů    
2. Pohledávky za ovládanými a řízenými osobami    
3. Pohledávky za úč. jednotkami pod podstatným vlivem    
4. 
Pohl. za společníky, členy družstva a za účastníky 
sdružení 
   
5. Dohadné účty aktivní    
6. Jiné pohledávky    
7. Odložená daňová pohledávka    
C.III. Krátkodobé pohledávky 60 000 80 000 100 000 
1. Pohledávky z obchodních vztahů 60 000 80 000 100 000 
2. Pohledávky za ovládanými a řízenými osobami    
3. Pohledávky za úč. jednotkami pod podstatným vlivem    
4. Pohl. za společníky, členy družstva a za účastníky    
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sdružení 
5. Sociální zabezpečení a zdravotní pojištění    
6. Stát - daňové pohledávky    
7. Ostatní poskytnuté zálohy    
8. Dohadné účty aktivní    
9. Jiné pohledávky    
C.IV. Finanční majetek 98 546 186 533 446 396 
1. Peníze    
2. Účty v bankách 98 546 186 533 446 396 
3. Krátkodobý finanční majetek    
4. Pořizovaný krátkodobý majetek    
D. OSTATNÍ AKTIVA - přechodné účty aktiv 0 0 0 
D.I. Časové rozlišení 0 0 0 
1. Náklady příštích období    
2. Komplexní náklady příštích období    
3. Příjmy příštích období    
     
Autoškola Zubří, s.r.o. 2012 2013 2014 
 PASIVA CELKEM 1 310 546 1 486 243 1 534 303 
A. VLASTNÍ KAPITÁL 1 046 046 1 114 243 1 229 803 
A.I. Základní kapitál 1 190 000 1 190 000 1 190 000 
1. Základní kapitál 1 190 000 1 190 000 1 190 000 
2. Vlastní akcie a vlastní obchodní podíly (-)    
3. Změny vlastního kapitálu    
A.II. Kapitálové fondy 0 0 0 
1. Emisní ážio    
2. Ostatní kapitálové fondy    
3. Oceňovací rozdíly z přecenění majetku a závazků    
4. Oceňovací rozdíly z přecenění při přeměnách    
A.III. Rezervní fondy a ostatní fondy ze zisku 0 0 20 000 
1. Zákonný rezervní fond   20 000 
2. Statutární a ostatní fondy    
A.IV. Hospodářský výsledek  minulých let 0 -143 954 -95 757 
1. Nerozdělený zisk minulých let   48 197 
2. Neuhrazená ztráta minulých let  -143 954 -143 954 
A.V. Výsledek hospodaření běžného učetního období (+/-) -143 954 68 197 115 560 
B. CIZÍ ZDROJE 264 500 372 000 304 500 
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B.I. Rezervy 0 0 0 
1. Rezervy podle zvláštních právních předpisů    
2. Rezerva na důchody a podobné závazky    
3. Rezerva na daň z příjmů    
4. Ostatní rezervy    
B.II. Dlouhodobé závazky 0 0 0 
1. Závazky z obchodních vztahů    
2. Závazky k ovládanými a řízenými osobami    
3. Závazky k účetním jednotkám pod podstatným vlivem    
4. 
Závazky ke společ., člen. družstva a k účastníkům 
sdružení 
   
5. Přijaté zálohy    
6. Vydané dluhopisy    
7. Směnky k úhradě    
8. Dohadné účty pasivní    
9. Jiné závazky    
10. Odložený daňový závazek    
B.III. Krátkodobé závazky 105 500 133 000 184 500 
1. Závazky z obchodních vztahů 10 000 12 500 15 000 
2. Závazky k ovládaným a řízeným osobám    
3. Závazky k účetním jednotkám pod podstatným vlivem    
4. 
Závazky ke společ., člen. družstva a k účastníkům 
sdružení 
   
5. Závazky k zaměstnancům 30 000 39 500 55 000 
6. Závazky ze sociálního zabezpečení a zdravotního pojištění 10 500 13 000 19 000 
7. Stát - daňové závazky a dotace 55 000 68 000 95 500 
8. Přijaté zálohy    
9. Vydané dluhopisy    
10. Dohadné účty pasivní    
11. Jiné závazky    
B.IV. Bankovní úvěry a výpomoci 159 000 239 000 120 000 
1. Bankovní úvěry dlouhodobé 159 000 239 000 120 000 
2. Krátkodobé bankovní úvěry    
3. Krátkodobé finanční výpomoci    
C. OSTATNÍ PASIVA - přechodné účty pasiv 0 0 0 
C.I. Časové rozlišení 0 0 0 
1. Výdaje příštích období    
2. Výnosy příštích období    
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4.7.5 Výsledovka 
Tab. 4.41 Výsledovka prvních tří let (Zdroj: vlastní zpracování dle (7)) 
Položka č.ř. 2012 2013 2014 
I. Tržby za prodej zboží 01    
A. Náklady vynaložené na prodané zboží 02    
+ OBCHODNÍ MARŽE 03 0 0 0 
II. Výkony 04 1 006 850 1 363 250 1 902 850 
1. Tržby za prodej vlastních výrobků a služeb 05 1 006 850 1 363 250 1 902 850 
2. Změna stavu zásob vlastní výroby 06    
3. Aktivace 07    
B. Výkonová spotřeba 08 565 522 493 271 629 321 
1. Spotřeba materiálu a energie 09 234 491 302 888 429 938 
2. Služby 10 331 031 190 383 199 383 
+ PŘIDANÁ HODNOTA 11 441 328 869 979 1 273 529 
C. Osobní náklady 12 525 682 634 892 882 256 
1. Mzdové náklady 13 392 300 473 800 658 400 
2. Odměny členům orgánů spol. a družstva 14 0   
3. Náklady na sociální zabezpečení a zdravotní pojištění 15 133 382 161 092 223 856 
4. Sociální náklady 16 0   
D. Daně a poplatky 17 0   
E. Odpisy dl. nehmot. a hmotného majetku 18  132 290 231 803 
III. Tržby z prodeje dl. majetku a materiálu 19 0 0 0 
1. Tržby z prodeje dlouhodobého majetku 20 0   
2. Tržby z prodeje materiálu 21    
F. Zůstatková cena prod. dl.majetku a materiálu 22 0 0 0 
1. Zůstatková cena prodaného dlouhodobého majetku 23 0   
2. Prodaný materiál 24    
G. Změna stavu rezerv a opravných položek v provozní 25 0   
 oblasti a komplexních nákladů přístích období 26    
IV. Ostatní provozní výnosy 27 0   
H. Ostatní provozní náklady 28 50 600 20 600 20 600 
V. Převod provozních výnosů 29    
I. Převod provoz. nákladů 30    
* PROVOZNÍ VÝSLEDEK HOSPODAŘENÍ 30 -134 954 82 197 138 870 
VI. Tržby z prodeje cenných papírů a podílů 31    
J. Prodané cenné papíry a podíly 32    
VII. Výnosy z dl. finančního majetku 33 0 0 0 
1. Výnosy z podílů v ovládaných a řízených osobách a v účetních 34    
 jednotkách pod podtstným vlivem 35    
2. Výnosy z ostatních dl. CP a podílů 36    
3. Výnosy z ostatního dl. finančního majetku 37    
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VIII. Výnosy z krátkodobého finančního majetku 38    
K. Náklady z finančního majetku 39    
IX. Výnosy z přecenění  CP a derivátů 40    
L. Náklady z přecenění CP derivátů 41    
M. Změna stavu rezerv a opravných položek ve finanční oblasti 42    
X. Výnosové úroky 43 0   
N. Nákladové úroky 44 9 000 14 000 14 000 
XI. Ostatní finanční výnosy 45    
O. Ostatní finanční náklady 46    
XII. Převod finančních výnosů 47    
P. Převod finančních nákladů 48    
* FINANČNÍ VÝSLEDEK HOSPODAŘENÍ 49 -9 000 -14 000 -14 000 
Q. Daň z příjmů za běžnou činnost 50 0 0 9 310 
1. splatná 51   9 310 
2. odložená 52    
** VÝSLEDEK HOSPODAŘENÍ ZA BĚŽNOU ČINNOST 53 -143 954 68 197 115 560 
XIII. Mimořádné výnosy 54    
R. Mimořádné náklady 55    
S. Daň z příjmů z mimořádné činnosti 56    
1. splatná 57    
2. odložená 58    
* MIMOŘÁDNÝ VÝSLEDEK HOSPODAŘENÍ 59 0 0 0 
T. Převod podílu na výsledku hospodaření společníkům 60    
*** Výsledek hospodaření za účetní období 61 -143 954 68 197 115 560 
 Výsledek hospodaření před zdaněním 62 -143 954 68 197 124 870 
 
4.7.6 Přehled o peněžních tocích 
Tab. 4.42 Peněžní toky prvních tří let (Zdroj: vlastní zpracování dle (7)) 
 Položka 2012 2013 2014 
Z. Výsledek hospodaření za běžnou činnost bez zdanění (+/-) -143 954 68 197 115 560 
A.1. Úpravy o nepeněžní operace 0 132 290 231 803 
A.1.1. 
Odpisy stálých aktiv, pohledávek a opravné položky k 
nabytému majetku 
0 132 290 231 803 
A.1.2. Změna stavu opravných položek a rezerv    
A.1.3. Změna stavu rezerv    
A.1.4. Kurzové rozdíly    
A.1.5. Zisk/ztráta z prodeje stálých aktiv    
A.1.6. Úrokové náklady a výnosy    
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A.1.7. Ostatní nepeněžní operace    
A.* 
Čistý peněžní tok z provozní činnosti před zdaněním, 
změnami pracovního kapitálu, placenými úroky a 
mimořádnými položkami 
-143 954 200 487 347 363 
A.2. Změna stavu nepeněžních složek pracovního kapitálu 45 500 7 500 31 500 
A.2.1. Změna stavu pohledávek z provozní činnosti -60 000 -20 000 -20 000 
A.2.2. Změna stavu krátkodobých závazků z provozní činnosti 105 500 27 500 51 500 
A.2.3. Změna stavu zásob    
A.2.4. Změna stavu krátkodobého finančního majetku   0 
A.** 
Čistý peněžní tok z provozní činnosti před zdaněním, 
placenými úroky a mimořádnými položkami 
-98 454 207 987 378 863 
A.3. Placené úroky 0 0 0 
A.4. Přijaté úroky    
A.5. Placené daně   0 
A.6. Příjmy a výdaje s mimořádnými účetními případy    
A.7. Přijaté dividendy a podíly na zisku    
A.*** Čistý peněžní tok z provozní činnosti -98 454 207 987 378 863 
 Peněžní toky z investiční činnosti    
B.1. Výdaje spojené s pořízením stálých aktiv -1 152 000 -200 000 0 
B.2. Příjmy z prodeje stálých aktiv    
B.3. Půjčky a úvěry spřízněným osobám    
B.*** Čistý peněžní tok vztahující se k investiční činnosti -1 152 000 -200 000 0 
 Peněžní toky z finanční činnosti    
C.1. Změna stavu dlouhodobých příp. krátkodobých závazků 159 000 80 000 -119 000 
C.2. 
Dopady změn základního kapitálu na peněžní 
prostředky 
1 190 000 0 0 
C.2.1. Vyplacené dividendy nebo podíly na zisku    
C.2.2. 
Dopad ostatních změn vlastního kapitálu na peněžní 
prostředky 
1 190 000   
C.*** Čistý peněžní tok vztahující se k finanční činnosti 1 349 000 80 000 -119 000 
F. Čisté zvýšení, respektive snížení peněžních prostředků 98 546 87 987 259 863 
P. Stav peněžních prostředků (a ekv.) na počátku období 0 98 546 186 533 
R. Stav peněžních prostředků (a ekv.) na konci období 98 546 186 533 446 396 
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4.7.7 Poměrová analýza 
Tab. 4.43 Jednotlivé ukazatele poměrové analýzy (Zdroj: vlastní zpracování dle (7)) 
Ukazatele rentability (výnosnosti) 2012 2013 2014 
1 ROA - Rentabilita celk. aktiv   (EBIT / AKT) (VH před zdaň. + N.) / aktiva celkem -10,30% 5,53% 9,05% 
     Rentabilita tržeb   (EBIT/T) (VH před zdaň. + N.) / (I. + II.1.) -13,40% 6,03% 7,30% 
     Obrat celk. aktiv   (T/AKT) (I. + II.1.) / aktiva celkem 0,77 0,92 1,24 
2 
ROCE - Rentabilita kapitálu    
(EBIT / (VK+Dl.K)) 
(VH před zdaň. + N.) / (A. + B.I. + B.II. 
+ B.IV.1.) -11,20% 6,07% 10,29% 
3 ROE - Rentabilita vl.kapitálu  (ČZ / VK) VH za úč. období / A. -13,76% 6,12% 9,40% 
     Rentabilita tržeb   (ČZ/T) VH za úč. období / (I. + II.1.) -14,30% 5,00% 6,07% 
     Obrat celk. aktiv   (T/AKT) (I. + II.1.) / aktiva celkem 0,77 0,92 1,24 
     Finanční páka  (AKT/VK) aktiva celkem / A. 1,25 1,33 1,25 
4 
Rentabilita z vlastních fin. zdrojů    
(CF / VK) 
(VH za úč. období + E.) / A. -13,76% 17,99% 28,25% 
5 Rentabilita tržeb   (ČZ / T) VH za úč. období / (I. + II.1.) -14,30% 5,00% 6,07% 
6 Mzdová náročnost tržeb C.1. / (I. + II.1.) 38,96% 34,76% 34,60% 
Ukazatele aktivity (doby obratu) 2012 2013 2014 
1 Obrat aktiv   (T / AKT) (I. + II.1.) / aktiva celkem 0,77 0,92 1,24 
2 Doba obratu aktiv   (AKT / (T/360)) aktiva celkem / [(I. + II.1.) / 360] 468,59 392,48 290,27 
3 
Doba inkasa pohledávek    
(POHL / (T/360)) 
(C.II. + C.III.) / [(I. + II.1.) / 360] 21,45 21,13 18,92 
4 
Doba splatnosti krátk. závazků   
 (KZ / (T/360)) 
(B.III.) / [(I. + II.1.) / 360] 37,72 35,12 34,91 
Ukazatele dlouhodobé finanční rovnováhy (zadluženosti) 2012 2013 2014 
1 Equity Ratio   (VK / AKT) A. / aktiva celkem 79,82% 74,97% 80,15% 
2 Debt Ratio I.    (CZ / AKT) B. / aktiva celkem 20,18% 25,03% 19,85% 
3 Debt Ratio II.   ((CZ+OP) / AKT) (B. + C.) / aktiva celkem 20,18% 25,03% 19,85% 
4 Debt Equity Ratio   (CZ / VK) B. / A. 0,25 0,33 0,25 
5 Úrokové krytí I.    (EBIT / úroky) (VH před zdaň. + N.) / N. -14,99 5,87 9,92 
6 Úrokové krytí II.   ((EBIT+odpisy) / úroky) (VH před zdaň. + N. + E.) / N. -14,99 15,32 26,48 
7 Cash Flow / ((Cizí zdroje-Rezervy)/360) (VH za úč. období + E.) / [(B. -  
B.I.)/360] -195,93 194,02 410,68 
Ukazatele platební schopnosti (likvidity) 2012 2013 2014 
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1 
Pracovní kapitál, Working Capital   
 (OAKT - KD) 
C. - C.II. - (B.III. + B.IV.2. + B.IV.3.) 53 046 133 533 361 896 
2 
Pracovní kapitál na aktiva   
 ((OAKT-KD) / AKT) 
[C. - (B.III. + B.IV.2. + B.IV.3.)] / aktiva 
celkem 4,05% 8,98% 23,59% 
3 Ukazatel kapitalizace   (DM / Dl.K) B. / (A. + B.I. + B.II. + B.IV.1.) 0,96 0,90 0,73 
4 Běžná likvidita   (OAKT / KD) C. / (B.III. + B.IV.2. + B.IV.3.) 1,50 2,00 2,96 
5 Rychlá likvidita   ((KrP+FM) / KD) (C.III. + C.IV.) / (B.III. + B.IV.2. + 
B.IV.3.) 1,50 2,00 2,96 
6 Peněžní likvidita   (FM / KD) C.IV. / (B.III. + B.IV.2. + B.IV.3.) 0,93 1,40 2,42 
7 
Doba splatnosti krátk. závazků   
 (KZ / (T/360)) 
B.III. / [(I. + II.1.) / 360] 37,72 35,12 34,91 
Ukazatele produktivity práce 2012 2013 2014 
1 Osobní náklady ku přidané hodnotě C. / přidaná hodnota 1,19 0,73 0,69 
2 Produktivita práce z přidané hodnoty přidaná hodnota / počet pracovníků 220 664 434 990 424 510 
3 Produktivita práce z tržeb (I. + II.1.) / počet pracovníků 503 425 681 625 634 283 
4 Průměrná mzda - roční C.I. / počet pracovníků 196 150 236 900 219 467 
5                               - měsíční (C.I./12) / počet pracovníků 16 346 19 742 18 289 
 
 
Zhodnocení získaných dat 
 Z výsledovky za jednotlivé roky vyčteme, že první rok podnikání autoškola zakončí 
se ztrátou ve výši - 143 954 Kč. Druhý rok se již autoškola dostává do kladných čísel a po 
uplatnění odpisů z předchozího roku ve výši 132 290 Kč se dostává do zisku ve výši  
68 197 Kč. Třetí rok podnikání má stoupající tendenci a po uplatnění odpisů z předchozího 
roku ve výši 231 803 Kč zakončí rok se ziskem ve výši 115 560 Kč. Ztráta z prvního roku 
podnikání se z hlediska daňového uplatní jak v druhém, tak i ve třetím roce podnikání, a 
proto se daň z příjmu za běžnou činnost ve druhém roce vůbec nevyměřuje a ve třetím roce 
činí pouze 9310 Kč.V následujících letech se čeká další růst zisku díky rozšíření služeb z 
hlediska poskytování školení, jenž není z hlediska provozního tak nákladné a dosahované 
zisky jsou zde zajímavé. 
 Údaje z rozvahy týkající se závazků a pohledávek je třeba brát s určitou rezervou, 
jelikož představují prostý odhad těchto hodnot a v praxi se můžou značně lišit. Tyto data 
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nejsme schopni odhadnout s naprostou přesností. Dlouhodobý hmotný majetek je v prvním 
roce z důvodu záporného výsledku hospodaření bez odpisů, tyto odpisy se tak přesouvají do 
dalšího roku. 
 Z přehledu o peněžních tocích vidíme první rok čisté zvýšení peněžních prostředků o 
98 546 Kč, druhý rok o 87 987 Kč a třetí rok již o 259 863 Kč. Na konci třetího roku 
podnikání se tak stav peněžních prostředků vyšplhá na 446 396 Kč. 
  
 Ze získaných dat poměrové analýzy nás především zajímají následující: 
 
Rentabilita vlastního kapitálu (ROE) - tento ukazatel nám vyjadřuje procentní výnos, 
připadající vlastníkům. Na rozdíl od ROA (rentabilita celkového kapitálu) bere v úvahu i 
zadlužení a výši zdanění. V prvním roce podnikání se ROE pohybuje v záporných číslech, 
což je při začínajícím podnikání běžné, již druhý rok se dostává výnos na hodnotu 6,12 % a 
třetí rok již 9,4 %, což v odvětví provozování autoškoly není vůbec špatné. V dalších letech 
se očekává další růst této hodnoty. 
Rentabilita tržeb - udává, kolik % ze zisku připadá na 1 Kč tržeb. První rok se opět 
pohybujeme v záporných čísel, jelikož je autoškola ve ztrátě. Hned druhý rok se však 
rentabilita vyšplhá na 5 % a třetí rok připadá 6,07 % na 1 Kč tržeb.  
Zadluženost podniku - měří zadluženost podniku, která se první rok pohybuje okolo 20 %, 
druhý rok se pak díky novému úvěru vyšplhá hodnota na 25 % a třetí rok se opět pohybuje 
okolo 20 %. Tato zadluženost není nikterak velká a hodnoty jsou tak příznivé. 
Finanční nezávislost podniku (equity ratio) - tento ukazatel dosahuje vysokých hodnot, 
první rok okolo 80 %, druhý rok 75 % a třetí rok opět 80 %, čili podnik je z vyšší části 
finančně nezávislý. To je dáno zejména vložením majetku do firmy na začátku podnikání. 
Tento ukazatel je doplňkový k zadluženosti podniku a dohromady by vždy měli dát hodnotu 
1. 
Koeficient zadluženosti - vyjadřuje podíl cizího kapitálu na vlastním kapitálu. Hodnoty v 
jednotlivých letech 0,25, 0,33 a 0,25 vypovídají, že podíl cizího kapitálu na vlastním je 
relativně nízký. 
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Úrokové krytí - vyjadřuje, kolikrát je provozní zisk vyšší, než placené úroky. Ve druhém 
roce je provozní zisk téměř 6 x vyšší a ve třetím již téměř 10 x vyšší, než placené úroky.  
Z tohoto můžeme usoudit, že podnik nemá tendenci mít problémy se splácením úroků. 
Obrat aktiv - udává počet obratů celkových aktiv za rok. Čím je hodnota vyšší, tím podnik 
lépe využívá svá aktiva. Z poměrové analýzy můžeme vyčíst hodnoty pro první rok 0,77, 
druhý rok 0,92 a třetí rok 1,24.  Je zřejmé, že až třetí rok je doba obratu celkových aktiv 
kratší než jeden rok, tedy že počet obrátek je vyšší než 1. Dle doporučení by tato hodnota 
neměla klesnout pod 1,5. Vše však záleží na výši skutečně dosahovaných tržeb. Pokud by 
podnik dlouhodobě vykazoval nižší hodnoty, měl by uvažovat o efektivním snížení svých 
aktiv. 
Likvidita - vyjadřuje schopnost podniku hradit krátkodobé závazky. Okamžitá likvidita 
(peněžní)dosahuje hodnot od 0,93 v prvním roce až po 2,42 ve třetím roce podnikání.Běžná a 
rychlá likvidita pak vykazují shodné hodnoty od 1,5 v prvním roce až do 2,96 v roce třetím. 
Běžné hodnoty se pak pro okamžitou likviditu pohybují kolem 0,5, pro rychlou likviditu 
mezi 1- 1,5 a pro běžnou likviditu mezi 1,5 - 2. Všechny likvidity vykazují vyšší hodnoty, 
než jsou obecně doporučené, a tak bylo moudré se zamyslet nad lepším zhodnocením 
volných finančních prostředků do budoucna, schopnost podniku hradit krátkodobé závazky je 
více než dobrá.(7), (8), (12), (13) 
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ZÁVĚR 
 V diplomové práci byla nejprve popsána teoretická východiska práce, jenž poskytují 
informace nejen pro samotné sestavení podnikatelského záměru a jeho jednotlivých 
doporučených částí, ale také informace týkající se samotného podnikání a jeho právních 
forem. Dále byly popsány jednotlivé ukazatele finanční analýzy, konkrétně ukazatel 
likvidity, jenž vyjadřuje schopnost podniku hradit své krátkodobé závazky; ukazatel aktivity, 
jenž poskytuje informace o efektivnosti nakládání s majetkem; ukazatel rentability ukazující 
zhodnocení investovaného kapitálu a ukazatel zadluženosti, vyjadřující míru využívání cizích 
zdrojů financování, tedy zadluženost podniku. Byly zde také zmíněny ukazatele týkající se 
hodnocení investičních projektů, které pak našly praktické uplatnění při rozhodování o 
investici do trenažéru. Konkrétně se jedná o metodu čisté současné hodnoty, poskytující 
informaci o výnosu, kterého dosáhneme navíc nad požadovanou míru výnosnosti; metodu 
vnitřního výnosového procenta, představující skutečnou míru výnosnosti projektu a metodu 
doby návratnosti, která podává informace o době návratnosti investovaného kapitálu. Další 
podkapitola se věnuje zdrojům financování podnikatelského záměru a uvádí přehled mezi 
vnitřními a vnějšími zdroji financování. Posledním článkem teoretické části byla podkapitola 
týkající se marketingu a analýzy trhu, kde byly představeny jak vnější tak vnitřní analýzy 
podniku. Zde jsem se zaměřil především na analýzu SWOT, Porterovou analýzu pěti sil, 
Marketingový mix a finanční analýzu. Tyto analýzy pak byly v praktické části práce úspěšně 
aplikovány. 
 V následné části analýzy současné situace jsou stručně zmíněny úpravy, jež provádí 
zákon č. 247/2000 Sb., jenž právně vymezuje právě provozování autoškoly. Detailnější 
informace pak můžeme najít právě v tomto zákoně, kde se dozvíme veškeré potřebné 
informace související s provozováním autoškoly.Podkapitola analýza zákazníků nám pak 
podává přehled o klíčových zákaznících, kteří budou využívat naše služby nejčastěji. Zjistili 
jsme, že okolo 80% zákazníků bude z řad studentů, a tak je třeba se při nabídce služeb 
autoškoly na tento fakt zaměřit. Tito zákazníci budou vyžadovat zejména cenovou 
přijatelnost, časovou flexibilitu při výuce praktických jízd a v neposlední řadě také kvalitu 
poskytovaných služeb. V podkapitole analýza konkurence jsem pak představil jednotlivé 
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konkurenty z okolí a blíže představil tři hlavní provozovatele autoškoly, na které se musí tato 
autoškola zaměřit, a kterým se musí nabídkou svých služeb co nejvíce přiblížit, či je i porazit, 
pokud chce být na zdejším trhu úspěšná. Následná Porterova analýza nám pak podává 
důležité informace týkající se konkurenční rivality na daném trhu, hrozby vstupu nové 
konkurence, hrozby vzniků substitutů a vyjednávací síly jak odběratelů, tak dodavatelů. 
 Samotná praktická část návrhu podnikatelského záměru pak podává informace ve 
struktuře doporučené pro zpracování podnikatelského záměru. Exekutivní souhrn nám 
podává stručné shrnutí nejdůležitějších informací podnikatelského záměru. V popisu podniku 
se dozvíme veškeré potřebné údaje o plánovaném podniku, tedy právní formu obchodní 
společnosti, výši základního kapitálu, údaje o organizační struktuře a majetku vloženého 
do podniku jeho zakladatelem. Jsou zde také zmíněny strategické cíle a vize podniku, 
důležité pro určení směru, kterým se bude podnikání ubírat. V časovém harmonogramu jsou 
pak detailně rozepsány hlavní úkoly rozdělené do jednotlivých etap, včetně jejich časové 
náročnosti. Je zde také zmíněn plán do dalších let, kde se do budoucna počítá s pořízením 
druhého vozu sk. B, zaměstnání dalšího školitele, rozšíření o další skupiny (C, popř. D) a s 
tím spojené založení akreditovaného školícího střediska. Pokud by se všechny plány úspěšně 
naplnily, může se plánovat i otevření druhé pobočky v Rožnově pod Radhoštěm. Vše se však 
bude odvíjet od konkrétní situace v daných letech. Marketingový plán je pak detailně popsán 
pomocí rozšířeného marketingového mixu, shrnující důležité informace z jednotlivých 'P' 
komponent - product, price, place, promotion, people, psychical evidence a process. V 
podkapitole identifikace a hodnocení rizik je provedeno ohodnocení nejdůležitějších rizik z 
hlediska pravděpodobnosti ohrožení a také z hlediska jeho dopadu. V mapě rizik pak vidíme, 
že se podnik musí zaměřit především na rizika 1, 2, 7, 10 a 12, které by pro něj mohly být 
likvidační a kterých by se měl za každou cenu vyvarovat. Konkrétně se jedná o rizika týkající 
se přesycení trhu, ztráty zákazníků, neúčinného marketingu, ekonomické krize a zvýšení cen. 
Jednotlivé opatření k eliminaci těchto rizik jsou popsány v dané tabulce. Poslední a velice 
důležitou podkapitolou praktického návrhu podnikatelského záměru je finanční plán podniku. 
Ten je v této práci sestaven na období následujících třech let a podává informace o nákladech 
a výnosech v jednotlivých letech. Je zde také propočítána investice do nákupu trenažéru, jenž 
by nám byl schopen nahradit část praktické výuky. Pořizovací cena nového trenažéru je však 
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natolik vysoká, že by pro začínající autoškolu s postupným nárůstem počtu žáků nebyla 
nikterak atraktivní. Čistá současná hodnota se ani po pěti letech nevyrovná požadovanému 
3% výnosu. Z metody vnitřního výnosového procenta pak vyplynula skutečná míra 
výnosnosti investice pouze 1,79 %, čímž se jen ujišťujeme, že investice do trenažéru za 
takovéto situace není vhodná. Doba návratnosti delší jak 5 let tyto závěry jen potvrzuje. 
Závěrem jsou sestaveny jednotlivé účetní výkazy - rozvaha, výsledovka a přehled o 
peněžních tocích na období následujících 3 let a také přehled jednotlivých poměrových 
ukazatelů.Zhodnocení získaných dat se nachází na konci dané kapitoly. 
 Závěrem je třeba říci, že pokud se bude situace vyvíjet dle plánovaných odhadů, tak 
se z této autoškoly může stát postupem času úspěšný podnik a můžeme jej tak doporučit k 
realizaci. Je však třeba nepodcenit marketingovou propagaci, komunikovat se zákazníky a 
nabízet jim právě to, co vyžadují. Zároveň se také zaměřit na kvalitu poskytovaných služeb a 
neustále monitorovat kroky konkurence.Může se zdát, že v odvětví, jako je provozování 
autoškoly, nemůžeme nabízet příliš odlišné služby, realita je však jiná. Každé podnikání však 
sebou nese i rizika neúspěchu a reálná situace může být bezesporu úplně jiná a nemusí se 
shodovat s plánovanými daty. 
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